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3Kapitel 1 – Indledning 
1.1 Summery
Nudging	is	seen	as	a	new	and	promising	concept	to	promote	easy	and	economically	feasible	health	
behavioral	changes,	changes	in	traffic	and	consumer	behavior	as	well	as	other	behavioral	changes.
In	 this	master	 thesis,	we	examine	 the	 theoretical	 framework	for	nudging	 in	order	 to	specify	
recommendations	 for	 a	meaningful	 nudge	 design.	Our	 research	 question	was:	How	 can	we	 
increase	the	possibility	for	at	meaningful	experience	from	nudging	in	people?	In	our	process	
to	 define	 recommendations	 for	 nudging	 design	 and	 answer	 our	 research	 question,	we	 have	 
combined	 literature	 studies	 with	 empirical	 evidence	 from	 the	 conference	 Designcamp	 on	 
Nudging	at	the	Kolding	School	of	Design,	Denmark.	
In	 our	 study	 to	 find	 recommendations	 for	 nudging	 design	 we	 challenge	 the	 theoretical	 
framework	 from	 Thaler	 and	 Sunstein	 and	 others,	 who	 base	 nudging	 on	 a	 concept	 of	 two	 
cognitive	 systems;	 the	 automatic	 system	and	 the	 reflexive	 system.	We	have	 the	 expectation	
that	 you	 can	work	 hermeneutically,	 and	 through	 a	 hermeneutical	 designproces	 increase	 the	 
possibility	for	a	meaningful	experience	in	nudging.	
Following	the	analysis,	we	propose	the	following	design	recommendations:	
	 -	Recognize	the	nudge	target	person	before,	during	and	after	the	nudge
	 -	Design	the	nudge	with	focus	on	coherence,	destinctness	and	structure
		 -	Embody	environment,	object	and	individual
The	 purpose	 of	 our	 hermeneutical	 simulated	 design	 process	 has	 been	 to	 expand	 our	 com- 
prehension			on	the	phenomenon	nudging,	thereby	being	able	to	contribute	to	the	above	design	
recommandations.	The	design	process	is	about	understanding,	and	to	understand	that	the	mean-
ing	lies	in	each	individual	situation.
In	our	thesis	we	also	shed	some	light	on	the	ethical	aspects	of	nudging.	Thaler	and	Sunstein	 
argues	 that	nudging	can	be	seen	as	 libertarian	paternalism.	We	argue	 that	 the	ethics	of	each	
nudge	must	be	judged	including	intensions,	aspects	of	manipulation	and	weighted	benefits.
As	part	of	our	thesis,	we	used	our	own	design	recommendations	to	design	a	nudge	to	decrease	
the	use	of	mobile	phones	during	meetings.	
41.2 Motivation 
Vi	 har	 begge	 noteret	 os	 neongrønne	 fodspor	 på	 fortovet	 –	 som	 aftryk,	 der	 leder	 hen	 til	 en	 
skraldespand,	flere	steder	i	København.	Vi	har	også	begge	oplevet,	at	vi	ligesom	”blev	ledt”	hen	
til skraldespanden og faktisk også smed vores skrald i netop den skraldespand. 
Det	vakte	vores	interesse,	og	derfor	søgte	vi	viden	om	emnet.	I	den	forbindelse	blev	vi	præsenteret	
for	fænomenet	”nudging”.		Det	var	vores	intuition,	at	dette	fænomen	kunne	have	en	forbindelse	til	
oplevelsesledelse	og	kan	bidrage	til	vores	eksisterende	viden	om	bl.a.	oplevelsesdesign	og	–rum.
Nudging	betyder	at	“puffe”	eller	give	et	lille	skub	for	at	påvirke	menneskers	valg	og	adfærd	i	
positiv	retning.	Nudging	tændte	en	umiddelbar	interesse	i	os,	og	vi	har	lyst	til	at	undersøge	dette	
nyere	fænomen	nærmere,	fordi	det	bryder	med	traditionelle	oplysningskampagner	a	la	”spar	på	
fedtet”	eller	”ryd	dit	skrald	op	efter	dig”,	hvor	påbud	er	den	dominerende	faktor.	
Vi	vil	derfor	gerne	øge	vores	forståelse	for,	hvad	der	rent	faktiske	driver	vores	(menneskets)	
adfærd	og	den	måde,	som	vi	træffer	vores	valg	på	–	siden	et	lille	”puf”	åbenbart	har	en	effekt.	
Hvilke	psykologiske	mekanismer,	der	ligger	bag	nudging.
Et	af	vores	mange	eksempler	er	Københavns	Kommune,	som	har	iværksat	nudging	kampagnen	
REN	kærlighed	til	KBH	(http://www.kk.dk/Borger/ByOgTrafik/RenBy/RenKampagner.aspx).
Ved at sætte visuelle grønne fodspor hen til en offentlig skraldespand påvirkes vi ubevidst af den 
sociale norm om, at andre mennesker forventer, at vi smider vores affald i skraldespanden, resul-
tatet var en reduktion af henkastet karamelpapir på 46 pct.	(Pelle	Guldborg	Hansen,	dir.	ISSP).
5Andre eksempler på nudging er:
Illustrationen til venstre viser et ek-
sempel,	hvor	vi	bliver	nudget	til	at	tage	
mindre	portioner.	Tallerkenstørrelsen	er	
ændret,	så	du	tager	en	mindre	tallerken	
og	øser	mindre	mad	op.	Du	 tilskyndes	
dermed	 til	 at	 tage	 mindre	 portioner,	
da	 en	mindre	 tallerkenen	 hurtigere	 ser	
bugnende	 fuld	 ud	 og	 giver	 mætheds-
fornemmelse. 
Det	 grønne	 nøgleehulsmærke	 er	 en	
nem måde at se de bedste og sundeste 
fødevarer	i	butikken.	Det	er	tydeligt,	og	
hjælper	bl.a.	familier	med	børn,	i	ulve-
timen,	med	at	gøre	det	nemmere	at	tage	
det	sunde	valg,	når	der	er	stress	på,	og	
man nemt kan komme til at overgive sig 
til	automatpiloten,	for	at	få	ro.
http://www.noeglehullet.dk/Forside.htm
Ved at placere en afbildning af en 
flue	 i	 urinal	 er	 rengøringsarbejdet	
på	 toiletterne	 i	 Amsterdam	 lufthavn	 
reduceret drastisk. Uden at tænke videre 
over	 det	 sigter	 de	 fleste	mænd	 nemlig	
direkte	på	fluen,	hvorved	der	opstår	ca.	
80 % mindre spild. Dvs. at de sparer 
rengøringsudgifter.	 (http://www.horn-
strupcentret.dk/filer/Artikle%20	 Nudg-
ing%20Utopia.pdf).
6Der	 er	 også	 eksempler	på	politikere,	 som	anvender	nudging	 til	 at	 løse	nogle	 af	 samfundets	
problemstillinger.	 Nudging	 bliver	 i	 dag	 brugt	 i	 præsident	 Obamas	 administration,	 når	 der	
bl.a.	 skal	 udtænkes	 nye	 sundhedstiltag.	 Den	 ene	 af	 forfatterne	 til	 vores	 primære	 litteratur,	
Cass	Sunstein,	er	rådgiver	for	Obama.	Også	i	England	har	man	en	”Nudge	Unit”	i	Camerons	 
administration,	hvor	Richard	Thaler	er	rådgiver.	
(https://www.gov.uk/government/organisations/behavioural-insights-team).
I	Danmark	har	SKAT	også	anvendt	nudging	til	at	få	borgerne	til	at	anvende	online	tjenester	og	
dermed	sparret	store	økonomiske	summer.	Er	det	ok	i	et	demokrati,	som	er	kendetegnet	ved	
at	magten	udøves	med	respekt	for	den	enkelte	borger,	der	er	i	stand	til	at	tage	ansvar	for	egne	
handlinger.	Hvor	går	grænsen	mellem	at	”puffe”	og	at	manipulere?
Kan	vi	selv	eksperimentere	og	udvikle	et	nudge?	Vi	er	blevet	så	nysgerrige	og	interesseret	i	
nudging,	at	vi	selv	vil	gennemgå	hele	processen	med	at	udvikle	og	designe	nudging	til	at	dække	
et	konkret	behov	for	en	adfærdsændring	i	et	illustrativt	eksempel.	
 
1.3 Indledende præsentation og problemfelt
Indtil	nu	er	vores	 indtryk	af,	at	nudging	er	en	positiv,	forholdsvis	ny	og	anderledes	måde	at	
få	 folk	 til	 at	 ændre	 adfærd	 på,	 og	 at	 det	 har	 en	 effekt.	Nudging	 er	 lanceret	 og	 beskrevet	 i	 
bogen	”Nudge	–	improving	decisions	about	health,	wealth	and	happiness”	af	de	to	amerikanere	 
Richard	 Thaler	 og	 Cass	 Sunstein.	 Forfatterne	 tager	 udgangspunkt	 i	 eksisterende	 viden	 om	 
menneskers	valg	og	adfærd	og	arbejder	med	at	ændre	på	omgivelserne,	således	at	de	påvirker	
vores	 valg	 og	 adfærd	 i	 positiv	 retning.	De	 kalder	 det	 valgarkitektur.	Nudging	 er	 kendeteg-
net	ved,	at	valgarkitekterne	(designeren	af	nudging)	ændrer	omgivelserne	og	dermed	påvirker	
den menneskelige adfærd. Formålet med nudging er at påvirke menneskers adfærd i en bedre/ 
sund-ere	retning	uden	forbud	og	økonomiske	incitamenter	og	stadig	bevare	valgmulighederne.
Men	 vi	 har	 også	 en	 skepsis	 over	 for	 nudging.	 Ikke	 så	meget	 overfor	 fænomenet,	 men	 for	 
brugen af det. Der dukker begreber som manipulation af menneskers adfærd op ved nudging. 
Vi	ser	en	form	for	paternalisme	ved,	at	der	i	nudging	er	”valgarkitekter”,	der	”ved	bedre”.	Er	det	 
anerkendende	overfor	fx	borgeren	i	samfundet,	at	man	forsøger	at	”puffe”	hende	eller	ham	i	en	 
retning,	som	samfundet	finder	hensigtsmæssig	af	de	grunde,	de	nu	måtte	have?	
Vi	ser	også	ud	fra	litteraturen,	at	tilgangen	til	adfærdsændringen	er	lidt	forsimplet	i	form	af	en	
forventning	om,	at	mennesker	reagerer	ens	og	automatisk	på	ændringerne	i	omgivelserne.	
7Nudging	er	måske	 i	virkeligheden	”kun”	kortvarige	adfærdsændringer	–	vi	ved	 ikke,	om	vi	
fortsætter	med	at	smide	skrald	i	andre	skraldespande	(uden	fodspor,	der	fører	os	hen	til	den).	 
Og	 efterhånden	 vænner	 vi	 os	 til	 fodsporene	 og	 så	 udtyndes	 stimuleringen	 og	 dermed	 den	 
automatiske	reaktion	med	at	smide	skrald	i	spanden.	Derfor	vil	vi	arbejde	ud	fra	den	herme-
neutiske	tilgang,	både	på	et	overordnet	plan	i	vores	tilgang	til	projektet,	men	også	i	selve	design-
processen,	 for	 at	 se	 om	 vi	 derved	 kan	 tilføre	meningsfuldhed	 og	 anerkendelse	 til	 nudging.	 
For	 vi	 ønsker	 at	 undersøge,	 hvordan	 man	 designer	 et	 nudge	 således,	 at	 brugeren/borgeren	 
tillægger	nudget	mening	–	at	det	bliver	meningsfuldt	for	dem.	
Vi	kan	ved	 en	 teoretisk	gennemgang	og	vores	 eksperiment	 ikke	 få	den	konkrete	viden	om,	
hvordan	brugeren	af	nudging	finder	mening	–	det	vil	kræve,	at	vi	spørger	dem.	Men	vi	har	en	
forventning	om,	at	vi	kan	tilrettelægge	designprocessen	således,	at	sandsynligheden	for	at	de	
oplever det meningsfuldt er større.  
1.4  Problemformulering
Vi	vil	undersøge,	hvordan	nudging	kan	designes	meningsfuldt.	Det	gør	vi	ved	at	analysere	og	
diskutere	vores	teori	og	udvalgte	nudging	eksempler/empiri	med	henblik	på	at	kunne	formulere	
et sæt designanbefalinger. Med dette udgangspunkt vil vi foretage en simuleret designproces 
for at øge vores forståelse for fænomenet nudging.
 
Det	spørgsmål	vi	derfor	ønsker	at	besvare	i	dette	masterprojekt	er:
HVORDAN	 KAN	MAN	 GØRE	 DET	MERE	 SANDSYNLIGT,	AT	 MODTAGEREN	 (AF	
NUDGET)	OPLEVER	NUDGING	MENINGSFULDT?
Vores	tese:
Når	der	er	et	ønske	eller	et	behov	for	at	opnå	adfærdsændringer,	kræver	det	en	grad	af	 ind-
sigt	 i	 menneskers	 adfærd	 og	 evnen	 til	 at	 gøre	 sig	 de	 etiske	 overvejelser,	 der	 er	 forbundet	
med	at	anvende	nudging.	Vi	har	derfor	en	forventning	om,	at	designet	af	nudget	skal	opleves	 
meningsfuldt	for	at	give	det	”lille	skub	i	den	rigtige	retning”	og	for	at	lykkedes	med	at	opnå	
varige adfærdsændringer. 
Vi	har	en	forventning	om,	at	man	kan	arbejde	hermeneutisk,	og	at	man	gennem	en	hermeneutisk	
designproces	kan	øge	sandsynligheden	for,	at	nudging	opleves	meningsfuldt.	
8For	at	kunne	besvare	problemformuleringen	har	vi	formuleret	en	række	arbejdsspørgsmål,	som	
skal	bryde	vores	problemstilling	ned	i	deltemaer,	der	nuanceret	bidrager	til	at	belyse	problemet	
og til at strukturere vores masterprojekt.
1.5  Arbejdsspørgsmål
Arbejdsspørgsmålene	skal	bidrage	til	at	konkretisere/præcisere,	hvordan	vi	griber	besvarelsen	
af problemformuleringen an.
A)	Hvad	er	et	nudge,	og	hvordan	påvirker	det	vores	valg?
B)	Hvilken	betydning	har	meningsfuldhed	(og	anerkendelse)	i	forhold	til	design	af	nudging?	
C)	Hvordan	designes	et	nudge,	så	der	sker	en	adfærdsændring,	og	det	samtidig	virker	
     meningsfuldt? 
D)	Hvad	er	de	etiske	overvejelser	i	forbindelse	med	at	ville	ændre	borgernes	adfærd?
E)	Hvordan	kan	vi	afprøve	metode	og	designanbefalinger	i	vores	eget	nudge	eksperiment?
1.6 Læsevejledning 
Masterprojektet	vil	efter	indledningen	og	de	videnskabsteoretiske	og	metodiske	overvejelser,	
være	opdelt	 i	5	dele	 (kapitel	3-7),	hvor	de	anvendte	 teorier	bliver	præsenteret	og	diskuteret	 
i	forhold	til	masterens	problemstilling	–	styret	af	arbejdsspørgsmålene.	Vi	inddrager	undervejs	
udvalgte eksempler på nudging.
Her	en	kort	beskrivelse	af	indholdet	og	den	teori,	vi	anvender	i	de	5	dele.	
1.			I	kapitel	3	definerer	vi	nudging	og	vil	med	udgangspunkt	i	litteraturen	om	adfærdsøkonomi	 
	 forklare	flere	vinkler	på,	hvad	der	påvirker	vores	valg	og	analysere	med	udvalgte	eksempler. 
	 Den	valgte	litteratur	er:
	 a.	Vi	bruger	to	kognitive	systemer,	som	interagerer	med	hinanden	-	(Kahnemann),	når	vi		
	 træffer	konkrete	beslutninger.	Herunder	emotioner/følelsers	betydning	for	vores	valg	
	 (Damasio).	
	 b.	Thaler	og	Sunstein,	som	beskriver	ændring	af	omgivelserne	(valg	arkitektur)	der	”puffer” 
 os til beslutninger.
2.			I	kapitel	4	begrebsafklarer	vi,	hvad	vi	forstår	ved	meningsfuldhed	og	anerkendelse.	
3.			I	kapitel	5	præsenterer	og	analyserer	vi	en	designmetode	til	nudging,	som	blev	præsenteret	 
 på en Designcamp om nudging på Designskolen Kolding og gennemgår den kritisk for  
	 at	komme	frem	til	formålet:	at	udvikle	et	sæt	designanbefalinger	til,	hvordan	man	kan	øge		
9	 sandsynligheden	for	at	nudging	opleves	meningsfuldt.	
	 I	 vores	 søgen	 efter	 det	 meningsfulde	 perspektiv	 inddrager	 vi	 litteratur	 af	 Kenneth	 
	 Hansen	 (Den	 Meningsfulde	 oplevelse),	 Donald	 A.	 Norman	 (The	 design	 og	 Everyday 
	 Things)	Paul	Dourish	(Where	the	action	is)	og	Katie	Salen	(Rules	of	Play),	som	alle	arbejder 
	 med,	hvordan	man	kan	indlejre	mening	i	design.	
4.	 	 I	kapitel	6	undersøger	vi	ud	fra	publicerede	artikler,	om	nudging	også	 i	visse	 tilfælde	er 
	 manipulation.	 Vi	 analyserer	 Sunstein	 og	 Thalers	 libertarianske	 paternalistiske	 begreb	 i 
	 forhold	 til	 pligt-	 og	 nytteetikken	 (Jakob	Dahl	Rendtorff).	Til	 sidst	 inddrager	 vi	 SKAT’s 
	 eksempel	 på	 nudging,	 hvor	 det	 er	 myndighederne,	 som	 ”puffer”	 borgerne	 til	 vælge	 en	 
	 papirløs	 årsopgørelse.	 Vores	 ambition	 er,	 at	 der	 i	 vores	 overvejelser	 er	 taget	 højde	 for	 
 manipulation og menneskets autonomi.
5.	 I	 kapitel	 7	 foretager	 vi	 en	 simuleret	 designproces,	 hvor	 vi	 inddrager	 design 
 anbefalingerne fra kapitel 5 for gennem dialog at forstå processen med at designe et 
 meningsfuldt nudge. 
Herefter afslutter vi masterprojektet med konklusion og perspektivering.
1.7 Afgrænsning 
Det	er	et	bredt	felt,	vi	har	valgt	at	beskæftige	os	med,	og	af	denne	grund	er	vi	selektive	i	vores	
afgrænsning.
Vi	afgrænser	os	fra	at	søge	svaret	på	vores	problemformulering	i	oplevelsesteorien,	eftersom	
vi	ønsker	at	udvide	vores	forståelseshorisont	ved	i	stedet	at	søge	ny	viden	inden	for	områder	
som	 design,	 adfærdspsykologi	 og	 hermeneutisk	 arbejdsmetode	 for	 at	 kunne	 svare	 på	 vores	 
problemformulering.
Vi	 har	 fravalgt	 at	 beskæftige	 os	 med	 nudging	 indenfor	 den	 kommercielle	 verden,	 inkl.	 
marketing	 og	 branding,	 da	 vi	 i	 stedet	 vil	 udforske	 nudging	 som	 fænomen	 teoretisk	 og	 i	 
samfundsmæssig	 regi.	 Derudover	 har	 den	 ene	 forfatter	 til	 dette	 masterprojekt,	 skrevet	 om	
branding	i	forhold	til	nudging	tidligere.	
Det ligger uden for rammerne af vores masterprojekt at spørge modtagerne af vores simulerede 
designproces,	om	det	konkrete	nudge	opleves	meningsfuldt.	Vi	beskæftiger	os	heller	ikke	med	
at måle/inddrage effekten af nudging. Det ligger uden for dette projektes rammer.
10
Vi	har	valgt	ikke	at	arbejde	med	en	case,	men	med	en	simuleret	designproces.	Hvis	vi	skulle	
have	arbejdet	med	en	case,	mener	vi	også	at	vi	skulle	have	haft	den	fornødne	tid	til	opfølgende	
målinger	og	dataindsamling	efter	vores	eksperiment	for	at	få	et	fyldestgørende	billede,	og	det	
har	tidsmæssigt	ikke	været	muligt.	
Kapitel 2 -  Videnskabsteori og metode 
I	dette	afsnit	vil	vi	præsentere	og	argumentere	for	vores	valg	af	metode	og	de	overvejelser,	vi	
har	gjort	os	i	forhold	til	og	bearbejdelsen	heraf.	Derudover	ønsker	vi	at	anskueliggøre	vores	
videnskabsteoretiske placering. 
Det	 videnskabsteoretiske	 udgangspunkt	 har	 betydning	 for	 de	 grundlæggende	 antagelser,	 en	 
undersøgelse	bygger	på	og	dermed	også	det	perspektiv,	vi	her	anlægger	på	problemstillingen.	
Det	 videnskabsteoretiske	 udgangspunkt	 for	 dette	masterprojekt	 er	 hermeneutik	 på	 et	 fæno- 
menologisk	grundlag,	som	vi	vil	begrunde	i	det	følgende.
I	dette	masterprojekt	er	nudging	det	fænomen,	som	vi	vil	undersøge.	I	bogen	Fænomenologi	
skriver	Dan	Zahavi:	Fænomenet	er,	sådan	som	genstanden	umiddelbart	viser	sig,	sådan	som	
den tilsyneladende	 er.	Tilslutter	man	 sig	denne	gængse	 forståelse,	 vil	 det	 være	nærliggende	
at	hævde,	at	man	må	overskride	det	blot	fænomenale,	hvis	man	ønsker	at	afdække,	hvad	gen-
standen	virkelig	er.	Fænomenet	er,	sådan	som	genstanden	fremtræder	for	os,	set	med	vores	øjne,	
men	ikke	sådan	som	genstanden	er	i	sig	selv	(Zahavi,	2010:13).	
Derfor	vil	vi,	i	dette	masterprojekt,	fortolke	og	diskutere	os	frem	til,	om	et	nudge	kan	designes	
meningsfuldt.	På	den	måde	går	vi	hermeneutisk	til	værks	på	et	fænomenologisk	grundlag.	
2.1  Filosofisk hermeneutik
Hermeneutikken	 berører	 fortolkning	 af	 tekster,	 samtale	 og	 dialog	 samt	 af	 sociale	 
handlinger	og	praksis.	Den	filosofiske	hermeneutik	karakteriserer	mennesket	som	værende	et	 
fortolkende	og	forstående	væsen.	Den	er	primært	udviklet	af	filosoffen	Hans-Georg	Gadamer	 
på	baggrund	 af	 nogle	 af	Edmund	Hussserl’s	 erkendelser	 indenfor	 fænomenologien.	Husserl	 
argumenterede	for	at:	Vi skal sætte parentes om omverdenens eksistens og i stedet koncentrere 
os om at analysere erfaringens intentionalitetsstruktur, som de melder sig for bevidstheden 
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(Olsen	et	al.,	2009:280).	Den	tanke	arbejdede	Gadamer	videre	med	og	kom	frem	til	at	sige,	at	
det aldrig vil kunne lade sig gøre at sætte parentes om omverdenens eksistens eller menneskets 
forudfattelser.	Gadamer	hævder,	at	vi	altid	vil	tage	vores	fordomme	og	forforståelser	med	ind	
i	vores	fortolkning.	Man	kan	så	at	sige	ikke	skabe	mening,	hvis	man	ikke	har	sig	selv	med.	 
At	være	fortolkende	og	forstående	er	to	grundvilkår	hos	mennesket.	Det	er	grundlæggende	for	 
den	filosofiske	hermeneutik	at:	Fortolkning	er	ikke	en	metode,	fortolkning	er	en	måde	at	være	 
til	på	(Olsen	et	al.,	2009:314).	Det	vil	sige,	at	det	er	et	ontologisk	princip	–	det	at	forstå	og	 
fortolke er noget der karakteriserer os som mennesker. 
 
Fordi	 vi	 vil	 supplere	 med	 meningsfuldhed	 i	 design	 af	 nudgning,	 vælger	 vi	 den	 herme-
neutiske	 tilgang,	 idet	 hermeneutikken	 tager	 udgangspunkt	 i	 at	 det	 der	 studeres:...	at de so-
ciale fænomener og dertil knyttede aktører er bærere af betydnings- og meningssammenhænge, 
og at det derfor er disse, der skal fortolkes	(Olsen	et	al.,	2009:309).	(Den	filosofiske	herme- 
neutik	 danner	 således	 grundlag	 for	 vores	 definition	 af	meningsfuldhed	 i	 afsnittet	 af	 samme	
navn).
Gennem	den	hermeneutiske	spiral	fortolker	vi	for	at	finde	frem	til	meningen,	som	betegner	den	
vekselvirkning,	der	foregår	mellem	del	og	helhed.	Delene kan kun forstås, hvis helheden ind-
drages, og omvendt kan helheden kun forstås i kraft af delene. Det er sammenhængen mellem 
delene og helheden der giver meningen, og det er relationen mellem de enkelte dele og hel-
heden, der muliggør, at vi kan forstå og fortolke	(Olsen	et	al.,	2009:312)	Det	vil	sige,	at	det	er	i	
mødet	med	genstanden,	at	meningen	skabes	mellem	genstanden	og	fortolkeren.
Fortolkningsprocessen	er	kontinuerlig	og	vedvarende,	hvilket	er	et	af	de	væsentligste	aspekter	
ved	hermeneutikken.	
 
Under	 vores	 projektproces	 har	 vi	 løbende	 erhvervet	 os	 ny	 viden,	 ikke	 kun	 indenfor	 nudge	 
teorien	og	meningsfuldhed,	men	også	i	forhold	til	den	bagvedliggende	viden	om	menneskelig	
adfærd.	Derfor	har	vi	i	takt	med	vores	fortolkning	af	litteratur	og	empiri	hele	tiden	udvidet	vores	
forståelsesramme.	Ligesådan	har	vores	forståelseshorisonter	gennem	projektforløbet	konstant	
rykket	sig,	da	vi	undervejs	hele	 tiden	er	blevet	klogere	og	har	fået	nye	forståelser	 (Olsen	et	
al.,	2009:323).	 Ifølge	Gadamer	er	 forståelse	de	 forforståelser,	 som	 ligger	 til	grund	 for	men-
neskets	videre	forståelse.	Med	forforståelse	gælder,	at	man	altid	har	en	forståelse	forinden	den	
forståelse	som	man	tilegner	sig.	Man	kan	altså	sige,	at	fordomme	er	den	”bagage”,	som	man	
tager	med	sig	i	sin	videre	forståelsesproces.	Altså,	den	er	en	forudfattet	mening	til	et	fænomen	
(Olsen	et	al.,	2009:322).	For Gadamer er det en illusion at tro, at vi kan gå til tingene fordoms-
frit. Forståelsen af et givent fænomen er ikke begrænset til fænomenet i sig selv, da forståelsen 
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altid allerede er indlejret i en på forhånd givet forståelsesramme – også kaldet forståelses-
horisont	(Olsen	et	al.,	2009:322).
Forståelseshorisonten	udgør	den	personlige	tilgang	til	verden,	men	også	den	kollektive,	fordi	den	
enkelte	er	en	del	af	et	fællesskab,	der	inkluderer	sprog,	historie	og	kultur.	Derfor	er	forståelses-
horisonten	et	meningsgivende	system	–	den	sætter	rammen	om	vores	blik	på	verden	(Olsen	et	
al.,	2009:324).
Vi	har	begge	forforståelser	inden	vores	påbegyndelse	af	dette	masterprojekt.	
For at få en mere åben tilgang til vores genstandsfelt vil vi gerne klarlægge vores egne 
forforståelser.	Formålet	med	dette	er,	at	vi	på	den	måde	ligeledes	kan	sætte	vores	fordomme	og	
forforståelser	på	spil.	Nedenfor	har	vi	opremset	vores	forforståelser:	
-	Nudging	er	overvejende	positivt	og	brugbart
-	en	kreativ	tilgang	og	et	godt	alternativ	til	oplysningskampagner
-	nudging	kan	misbruges,	hvis	man	ikke	forholder	sig	kritisk
-	nudge	er	forholdsvis	nyt,	og	derfor	ikke	afprøvet	meget	i	praksis
-	usikkerhed	om	det	er	manipulerende	og	”bedrevidende”.
Forståelseshorisonten	har	betydning	for,	hvordan	vi	hver	især	tolker	og	forstår	fænomener	og	
genstandene på en bestemt måde. 
Derfor spiller åbenhed og evnen til at stille spørgsmål en afgørende rolle for horisontens 
bevægelighed og foranderlighed. Det er ved at overskride den tidligere forståelse, at horisonten 
flytter sig, og selve overskridelsen sker ved at sætte fordommene på spil (Olsen	et	al.,2009:325).
I	 kapitel	 6,	 hvor	 vi	 forholder	 os	 til	 nudging	 og	 etik	 –	 set	 i	 et	 samfundsperspektiv	 og	 til	 
manipulation	 i	 forhold	 til	 nudging,	 vil	 vores	 forståelseshorisont	 også	 komme	 i	 spil,	 idet	
vi	 formoder,	 at	 alle	 mennesker	 har	 nogle	 fordomme	 og	 forforståelser	 i	 forbindelse	 med	 
manipulation	 og	 etiske	 problemstillinger.	 Vi	 antager,	 at	 det	 må	 være	 ret	 besværligt	 at	 de- 
signe	et	nudge,	således	at	alle	vil	opleve	det	meningsfuldt.	Netop	fordi	vi	alle	har	vores	egen	
forståelseshorisont.	Vi	 kan	 derfor	 anvende	 den	 hermeneutiske	 spiral	 til	 at	 nærme	 os	 nogle	 
anbefalinger,	der	kan	bidrage	til,	at	modtageren	oplever	nudget	mere	meningsfuldt.
Kritisk hermeneutik 
For	 at	 udfordre	 vores	 forholdsvis	 positive	 forforståelse	 til	 nudging	har	 vi	 hentet	 inspiration	
i	 den	 kritiske	 hermeneutik.	Den	 kritiske	 hermeneutik	 adskiller	 sig	 fra	Gadamers	 filosofiske	 
hermeneutik	 bl.a.	 på	 det	 punkt,	 at	 Gadamers	 hermeneutik	 bygger	 på	 at	 opnå	 overens- 
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stemmelse og konsensus. Ifølge Habermas er det vigtigt også at være opmærksom på magtens og 
ideologiens	betydning	for	meningsdannelsen	(Olsen	et	al.,	2009:	334).	Det	betyder,	at	vi	i	vores	
forståelse	og	fortolkning	af	vores	valgte	teori	skal	være	kritiske	og	have	et	”mistankens	blik”	
på	verden.	Vi	skal	være	opmærksomme	på,	hvilke	bagvedliggende	magtinteresser	og	motiver	
(intentioner)	 aktørerne	 (vores	 valgte	 teoretikere)	 har,	 og	 forholde	 os	 kritisk	 hertil	 (Olsen	 et	
al.,	2009:334).	Vi	skal	så	at	sige	ikke	lade	os	forblænde	af	den	position	og	viden,	vores	valgte	
teoretikere	har,	og	vi	skal	være	opmærksomme	på,	om	de	har	en	”skjult	dagsorden”.	Fx	kunne	
man	stille	sig	spørgsmålet,	om	interviewperson	Pelle	Guldborg	Hansen	kan	have	egeninteresse	
i	at	udbrede	nudging,	fordi	han	ser	det	som	en	måde	at	positionere	sig	selv	på	i	den	akademiske	
verden. 
2.2 Valg af metode/dataindsamling 
I	 dette	 afsnit	 vil	 vi	 beskrive	vores	metode,	 som	 især	omfatter	 den	 tilgang,	vi	 har	 til	 emnet.	 
Vi er i vores søgen efter mere viden om nudging stødt på andre teorier indenfor adfærds- 
psykologi,	anerkendelse	og	design,	som	påvirker	menneskers	valg	og	adfærd.	For	at	supplere	
(og	udfordre)	hovedbogen	Nudge	-	Improving	Decisions	about	Health	Wealth	and	Happiness,	
af	Thaler	 og	Sunstein,	 vil	 vi	 undervejs	 præsentere	og	 argumentere	 for	 valg	 af	 teori	 og	 ind-
drage	eksempler	på	nudging	som	empiri	i	vores	analyse.	Derudover	har	vi	søgt	nudge	kritiske	
artikler	(publicerede)	for	at	udvide	vores	forståelseshorisont	 i	forhold	til	den	ret	positive	til-
gang	 til	nudging,	som	Thaler	og	Sunsteins	bog	udviser.	For	at	definere	og	udfolde	begrebet	
meningsfuldhed	har	vi	søgt	litteratur	inden	for	design,	bl.a.	interaktionsdesign	og	meningsfuld	 
oplevelse. 
Vi	 planlægger	 at	 gennemføre	 et	 designeksperiment	 ved	 selv	 at	 designe	 et	 nudge,	 ud	 fra	 et	
konkret	behov	for	en	adfærdsændring	i	et	illustrativt	eksempel.
2.2.1 Empirisk arbejde
Eksemplerne	 på	 nudging	 har	 vi	 indsamlet	 fra	 litteraturen,	 fra	 hverdagen,	 fra	 et	 kvalitativt	 
interview	med	Pelle	Guldborg	Hansen	(Direktør	for	The	Initiative	for	Science,	Society	&	Policy	
(ISSP)	og	fra	vores	deltagelse	i	en	konference	og	workshop	på	Kolding	Designskolen,	Design-
campen	2012,	med	emnet	Nudging.	Her	præsenterede	flere	foredragsholdere	deres	eksempler	
og	arbejde	med	nudging.	Vores	empiri	præsenterer	vi	undervejs	i	masterprojektet,	hvor	det	er	
relevant.	Det	gør	vi,		fordi	vi	netop	arbejder	hermeneutisk	i	denne	proces	med	henblik	på	at	
komme frem til at forstå fænomenet.
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Vores	 deltagelse	 på	 Designcampen	 var	 en	 researchaktivitet,	 der	 bidrog	 til	 at	 udvikle	 vores	 
hypotese	og	til	at	udvide	vores	forståelse	af	fænomenet	nudging.
2.2.2 Observationer 
Vi	har	 benyttet	 os	 af	 observationer;	 bl.a.	 på	Designcampen	om	Nudging	på	Desingskolen	 i	
Kolding,	 2012,	 hvor	 vi	 observerede	 eksempler	 på	 nudges.	 Ligeledes	 observerede	 vi	møde-
deltagernes brug af mobiltelefon under et møde til brug i den simulerede designproces. I dette 
tilfælde	var	observationen	lukket,	idet	vi	ikke	tilkendegav	vores	formål	med	at	observere.	I	den	
simulerede	designproces	var	vi	deltagende	observatører,	hvor	observatøren	indgår	som	deltager	
i	det	fænomen,	der	skal	studeres.	Metoden	er	velegnet	 til	studiet	af	aspekter	af	menneskelig	 
aktivitet	og	adfærd	og	miljømæssige	omgivelser	ved	eksempelvis	et	”feltbesøg”	(Den	skinbar-
lige	virkelighed,	vidensproduktion	inden	for	samfundsvidenskaberne	(Anersen,	2008:	152-158).
 
2.2.3 Semistruktureret interview
Kvalitative interviews
Steiner	 Kvale	 har	 specifikt	 beskrevet	 forståelsesformen	 i	 et	 kvalitativt	 forskningsinterview	
ud fra et fænomenologisk inspireret perspektiv. Et semistruktureret livsverden interview 
forsøger	at	forstå	temaer	fra	interviewpersonens	egne	perspektiver:	Denne form for interview 
søger at indhente beskrivelser af interviewpersonernes livsverden med henblik på at fortolke 
betydningen af de beskrevne fænomener	(Kvale,	2009;	45).
Vi vil foretage et semistruktureret ekspertinterview med adfærdsforsker Pelle Guldborg 
Hansen	ved	Syddansk	Underversitet	og	formand	for	Danish	Nudging	Network	–	for	at	få	mere	
viden	om	nudging	og	hans	perspektiv	på	meningsfuld	nudging	og	etikken	i	forbindelse	med	at	 
anvende nudging på samfundsniveau.
Det	semistrukturerede	interview	er	kendetegnet	ved	at	fokusere	på	bestemte	temaer,	der	relat-
erer	sig	til	formålet	med	interviewet	og	samtidigt	være	så	åbent,	at	det	kan	rumme	nye	vinkler	
eller spørgsmål fra den interviewede.
Vi	 har	 ikke	 en	 forudgående	 viden	 om,	 hvordan	 han	 tænker	meningsfuldhed	 ind	 i	 nudging.	 
Formålet	 er	 at	 sætte	 sig	 ind	 i	 den	 måde,	 hvorpå	 den	 interviewede	 opfatter	 og	 tænker	 om	 
bestemte	fænomener/situationer.	Interviewet	skal	ikke	nødvendigvis	finde	en	bestemt	sandhed	
om	emnet,	men	nærmere	 spørge	 ind	 til	 den	 interviewedes	 egen	 fortolkning.	Vi	 har	 i	 forbe-
redelsen	dog	tematiseret	interviewet	efter:
-	Hvordan	 ser	du	meningsfuldhed	og	anerkendelse	 i	 forhold	 til	nudging,	og	hvilke	 relevans 
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			mener	du	de	har	-	fx	i	designprocessen,	og	hvilken	betydning	har	det	for	om	et	nudge	lykkedes?	
-	Hvilke	perspektiver	ser	du	for	nudging	i	Danmark	på	samfundsniveau?	(fx	a	la	SKAT),	og 
   stiller det større krav til etik?
- Adfærdsøkonomi og oplevelsesøkonomi - Hvor ser du linket?
Kapitel 3 - Hvordan nudging påvirker vores valg
Nudge	 er	 et	 nyere	 og	 lidt	 diffust	 begreb	 for	 de	fleste,	men	når	man	 læser	 vores	 indledning	 
med	 de	 konkrete	 eksempler	 og	 om	 nudging’s	 anvendelsesmuligheder,	 har	man	 alligevel	 en	
forståelse	eller	indtryk	af,	hvad	det	lille	velmenende	”puf”	handler	om.	For	at	få	et	mere	entydigt	og	 
grundlæggende	udgangspunkt	 for,	hvad	et	nudge	er,	præsenteres	her	en	definition	af	nudge-
begrebet,	som	det	defineres	af	Dansk	Nudge	Netværk.	
3.1 Definition på nudging
Et nudge er et forsøg på at påvirke menneskers valg og adfærd i en forudsigelig retning og i 
overensstemmelse med deres reflekterede præferencer, uden at begrænse deres valgmuligheder 
eller ændre afgørende ved handlingsalternativernes omkostninger, hvor omkostninger forstås 
som økonomi, tid, besvær, sociale sanktioner og lignende. 
Nudging motiveres af biases i vores individuelle beslutningstagen, og udvikles ofte ved at 
gøre brug af de selv samme fejl. Nudging er en generel betegnelse/kategorisering af systemer, 
tiltag og designs der skaber en adfærdsændring. Et nudge er en forandring der skaber en ad-
færdsændring	(Pelle	Guldborg	(formand	for	Dansk	Nudging	Netværk).
Eller	man	kunne	også	formulere	det	sådan,	at	”nudging	er	et	paradigme,	der	sigter	på	at	
påvirke	menneskers	valg	og	adfærd	ved	at	re-designe	grundstrukturen,	omgivelserne	og	vores	
opfattelse	af	konkrete	valgsituationer,	så	det	bliver	lettere	at	træffe	de	valg,	der	styrker	vores	
sundhed,	velfærd	og	livskvalitet.	Et	nudge	kan	forstås	som	et	nænsomt	skub,	der	hjælper	med	
at	træffe	hensigtsmæssige	beslutninger	i	det	uforberedte	møde	med	umiddelbare	fristelser,	når	
de	kortsigtede	perspektiver	truer	med	at	overdøve	de	langsigtede,	eller	når	vi	blot	handler	på	
mental	 autopilot.”	 (http://www.science-society-policy.org/events/2011/vil-du-vere-med-til-at-
forandre-verden/).
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Denne	danske	version	fra	Pelle	Guldborg	bygger	på	eller	nærmere	folder	den	definition	ud,	som	
Richard	H.	Thaler	og	Cass	R.	Sunstein	(amerikanske,	henholdsvis	adfærdsøkonom	og	jurist),	
forfatterne	bag	bogen:	Nudge	–	Improving	decisions	about	health,	wealth	and	happiness	–	har	
defineret.	Richard	Thaler	og	Cass	Sunstein	er	pionererne	inden	for	nuging	og	kan	tage	æren	for	
at	have	begrebsliggjort	”udging”	globalt.
A nudge is any aspect of the choice architecture that alters people’s behavior in a predictable 
way without forbidding any options or significantly changing their economic incentives. To 
count as a mere nudge, the intervention must be easy and cheap to avoid (Thaler,	2008;	6).	
Essensen	af	definitionen	er:
-			At	formålet	er	at	ændre	valg	og	adfærd	i	en	forudsigelig	retning,	dvs.	at	nudgedesigneren	 
	 har	 et	 særligt	 (positivt)	 formål.	 Nudge	 designeren	 ændrer	 omgivelserne,	 således	 at	 
	 mennesker	 træffer	 et	 ”bedre	 valg”/”gør	 noget	 bedre”,	 end	 man	 ellers	 ville	 have	 gjort.	 
	 Thaler	og	Sunstein	kalder	det	valgarkitektur.
-			At	 nudging	 bygger	 på	 kendskab	 til	 kognitive	 processer,	 emotioner	 og	 de	 bias,	 som	 
	 mennesker	beslutter	ud	fra	(adfærdspsykologi).
-			At	nudgedesign	er	en	form	for	intervention,	der	 ikke	begrænser	det	frie	valg	eller	ændrer 
	 afgørende	ved	omkostninger,	menneskeligt	så	vel	som	økonomisk.
-   At succeskriteriet for nudging er en adfærdsændring.
Thaler	og	Sunstein	 introducerer	 en	ny	”bevægelse”	 (movement),	 som	de	kalder	 ”libertarian	 
paternalisme”,	 og	 som	 danner	 grundlaget	 for/beskriver	 deres	 tilgang	 til	 nudging.	Det	 lyder	
umiddelbart	modsat	rettet,	også	kaldet	et	oxymoron	(af	kritikere).	De	forklarer	det	således:	Set	
i	det	paternalistiske	aspekt	er	det	i	orden,	at	valgarkitekterne	(designeren	af	nudget)	påvirker	
menneskers	valg,	under	forudsætning	af,	at	det	er	med	intentionen	om	at	gøre	deres	liv	bedre	i	
form	af	at	leve	længere	og	leve	sundere.	Libertarianisme	betyder,	at	mennesker	skal	have	deres	
frie vilje til at vælge. Forbud tæller derfor ikke som nudging. De kæder de to begreber sammen 
med	det	 formål	at	anvende	 libertarianisme	til	at	modificere	(svække)	begrebet	paternalisme,	
således	der	bliver	 en	mere	 frihedsbevarende	 tilgang	 til	 deres	 arbejde	med	nudging.	 (Thaler,	
2009;	5).
3.2 Begrundelse for teorivalg
I	 vores	 teorivalg	 har	 vi	 taget	 udgangspunkt	 i	 essensen	 af	 definitionen	 af	 nudging,	 at	 man	 
designer	omgivelserne	ud	fra	et	kendskab	til	vores	præferencer,	vores	mangler	og	svagheder	-	
uden	at	forbyde	eller	give	køb	på	vores	frihed	til	at	vælge	at	gøre	det,	som	vi	har	præferencer	
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for.	Vi	har	derfor	valgt	 teori,	 som	belyser	”dette	valg”	 fra	 forskellige	vinkler	–	og	hvad	der	 
påvirker	menneskers	valg.	De	valgte	forfattere	bygger	deres	eksperimenter,	teori	og	bøger	på	to	
kognitive	systemer,	og	derfor	er	disse	forklaret	indgående	i	dette	masterprojekt.
Denne	forforståelse	af	menneskers	valg,	og	hvad	der	påvirker	valg	indenfor	adfærdspsykolo-
gien,	ser	vi	som	nødvendige	for	at	kunne	være	bevidste	om,	drage	nytte	og	være	påpasselige,	
når man som nudgdesigner/valgarkitekt ønsker at påvirke menneskers valg og adfærd gennem 
nudging. 
Nudging	gør	netop	op	med	det	klassisk	økonomiske	syn	på	mennesker	om,	at	mennesker	er	
rationelle	og	eftertænksomme	i	deres	valg.	Vi	vil	derfor	søge	at	forklare,	hvordan	hjernen	fun-
gerer,	når	man	træffer	valg,	og	hvad	følelser/emotioner	gør	ved	mennesket.	Også	når	de	spiller	
et	puds,	dvs.	får	mennesket	til	at	agere	på	en	måde,	som	ikke	nødvendigvis	er	til	størst	nytte	for	
det selv.
Vi	mener	 ikke,	 at	 valg	 udelukkende	 er	 kognitivt	 begrundet.	Vi	 vil	 supplere	 denne	 adfærd-
søkonomiske	 tilgang	med	følelser/emotioners	betydning	for	vores	valg	og	adfærd	(Christian	 
Knudsen,	2011).	Denne	viden	om,	hvordan	følelser	og	emotioner	fungerer,	kan	man	drage	nytte	
af	i	designprocessen	af	nudging	i	forhold	til	at	opnå	den	ønskede	adfærdsændring.	Nudging	er	
kontekstafhængig.	Dvs.	at	det	sociale	har	betydning,	idet	man	agerer	og	bliver	påvirket	af	fx	
følelsen	af	tilhørsforhold,	sociale	normer,	anerkendelse,	motivation,	følelse	af	velvære	osv.
Vi	vil	derfor	anvende	flere	tilgange	til	at	foretage	et	valg:
Mennesket	baserer	sine	valg	på	forskellige	kognitive	processer,	der	både	er	eftertænksomme,	
men	 foretager	 oftest	 ”hurtige”	 og	 ikke	 nødvendigvis	 rationelle	 valg	 og	med	 dertil	 hørende	
fejl	indenfor	bestemte	områder.	En	adfærdspsykologisk	tilgang	beskrevet	af	psykolog	Daniel	 
Kahnemann	(nobelpristager	for	sine	studier)	i	bogen	Thinking, fast and slow.
Valg	er	ikke	kun	kognitivt	begrundet,	følelser	er	også	et	redskab	til	at	forholde	sig	til	komplek-
sitet.	Med	udgangspunkt	i	den	opnåede	viden	om	menneskers	valg	og	adfærd	vil	vi	præsentere,	
hvordan	denne	viden	kan	anvendes	til	nudging,	dvs.	påvirke	valg	og	adfærd	uden	at	begrænse.
Ved	at	ændre	omgivelserne	i	form	af	valgarkitektur	giver	Thaler	og	Sunstein	mange	eksempler	
på,	at	mennesker	er	nudge-able	og	dermed	kan	nudges	til	at	foretage	”bedre”	valg.	De	tager	ud-
gangspunkt	i,	hvordan	de	konstruktivt	kan	anvende	de	præsenterede	kognitive	tænkemåder	som	
valgarkitekter,	også	politisk–	til	gavn	for	borgerne	og	samfundet	i	bogen		Nudging, improving 
decisions about health, wealth, and happiness, 2008).
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3.3 Præsentation af teori 
Med nudging forsøger man at påvirke menneskers valg og adfærd på en indirekte måde. 
Og	i	dette	afsnit	vil	vi	se	nærmere	på,	hvordan	mennesket	træffer	beslutninger	og	hvilke	psyko-
logiske	mekanismer,	 der	 påvirker	 dets	 valg	 –	 og	 dermed	 dets	 adfærd.	Denne	 viden,	mener	
vi,	er	nyttig	baggrundsviden	at	være	bevidste	om,	når	vi	skal	analysere	nudging	begrebet	og	
ved	design	af	nudges	for	at	opnå	den	ønskede	effekt	(hvor	designeren/opdragsgiveren	ifølge	 
definitionen	ønsker	en	ændring	i	adfærden	hos	brugerne	gennem	nudging).	Kahnemann	har	i	sin	
bog,	Thinking fast and slow	beskrevet	to	systemer	–	det	automatiske	system	og	det	refleksive	
system.	Disse	 to	systemer	genkendes	også	 i	Damasios	beskrivelser	af	emotioner	og	 følelser	
(Damasio,	 2004).	Emotioner	 er	 bl.a.	 en	 af	 vores	 ubevidste	måder	 at	 håndtere	 hændelser	 og	
valg	på	og	dermed	kompleksitet	på.	Thaler	og	Sunstein	 tager	også	udgangspunkt	 i,	hvordan	
mennesker	foretager	deres	valg	i	deres	teori	om	at	ændre	omgivelserne	(valgarkitektur)	for	at	
påvirke	menneskers	valg.	Dette	er	også	relevant	i	forhold	den	sidste	del	af	masterprojektet,	hvor	
vi	ser	nærmere	på	samfundets	brug	af	nudging	og	hvilke	etiske	krav,	det	stiller	til	designeren	af	
nudging	(politikere	og	myndigheder),	når	man	vil	påvirke	borgerne	til	bestemte	valg,	se	kap.	6.
3.4 Menneskers valg og adfærd
Hvordan vælger den rationelle bruger? 
Rationalet	bag	den	liberale	økonomiske	filosofi	er,	at	mennesker	er	frie	og	selvbestemmende	
individer,	der	handler	rationelt	og	forsøger	at	optimere	ved	de	valg	de	træffer,	de	er	homo	econs.	
Det	gælder	derfor	om	at	maksimere	folks	valgmuligheder	ud	fra	antagelsen	om,	at	de	jo	selv	
kan	vælge.	Den	rationelle	bruger	er	kendetegnet	ved	disse	antagelser:
-    Forstår at bruge information optimalt
-				Maximerer	(lykke,	økonomisk)
-			 Analytisk	–	har	en	forventning	om	at	kunne	”regne	den	ud”
-				Statistisk	baseret	 i	forhold	til	risici,	(fx	at	er	der	5%	risiko	for….	Så	er	man	villige	til	at	 
	 betale)
-	 Har	klare	mål	–	for	at	gøre	som	man	gør.	 (Ved	uhensigtsmæssig	adfærd	vil	man	spørge:	 
				”hvorfor	gjorde	du	det”?	som	om	der	er	en	plan).
Men mennesket vælger faktisk slet ikke så optimalt for sig selv.
En	 række	 psykologer	 og	 adfærdsøkonomer	 har	 udfordret	 denne	 grundantagelse	 om,	 at	 
mennesker	”er	gode”	til	at	træffe	valg	–	til	nytte	for	sig	selv.	De	har	studeret	begrænsninger	
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i	 beslutningstagerens	 kognitive	 formåen	 fx	 med	 at	 beregne	 konsekvenserne	 af	 forskellige	 
handlinger	(fx	konsekvenserne	af	beslutningen	om	at	ryge,	spise	for	meget	og	for	fed	mad).	
Man	vælger	nemlig	ikke	altid	optimalt	i	forhold	til	egne	ønsker	og	behov	–	uanset	om	man	har	
viden	om,	hvad	der	er	bedst	for	en	selv.	Fx	bliver	man	i	supermarkedet	fristet	til	 impulskøb	
at	det,	som	står	forrest	og	især	lige	ved	kassen	–	og	ikke	af	det,	som	er	sundest,	og	som	man	
godt	ved,	at	man	bør	købe.	Heller	ikke	alle	har	kvittet	cigaretterne,	selvom	forskningsresultater	
utvetydigt	beviser,	hvor	usunde	og	skadelige	de	er,	og	man	selv	har	villet	det	masser	af	gange.	
Tilmed	har	staten	gjort	det	mere	besværligt	at	ryge	med	Rygeloven.	Det	er	jo	selvmodsigende,	
for	mennesker	har	også	svagheder,	de	er:	
-		 Irrationelle	(vi	passer	ikke	altid	på	dét,	som	har	stor	værdi)
-		 Pragmatiske	(hvis	man	har	fundet	en	vej/løst	en	opgave,	ja	så	er	det	løst	og	vi	spørger	ikke,	 
	 om	det	kunne	have	været	løst	bedre)
-		 Konflikt	imellem	mål	–	eller	ingen	mål
-		 Ricisi	vurderes	ud	fra	indtryk	og	hvordan	det	virker	på	os,	frem	for	på	data.
(Designcamp,	Danmarks	Design	skole,	2012).
Mennesket	ved	det	godt,	fx	hvad	der	er	sundt….men	gør	det	ikke	alligevel…	man	er	ikke	altid	
rationel,	 ja	faktisk	kan	man	observere	en	begrænsning	i	rationalitet,	som	har	været	overset	 i	
den	traditionelle	økonomi.	Det	vil	sige,	at	man	nogle	gange	opfører	sig	irrationelt,	og	at	man	er	
sociale	væsener,	som	lader	sig	påvirke	af	vaner,	følelser,	normer	og	relationer	til	andre	i	deres	
valg.	Mennesket	handler	netop	ikke	blot	for	at	maksimere	dets	egen	”nytte”.	Valg	og	adfærd	er	
afhængige	af	den	kontekst	man	er	i	–	ja	man	er	”menneskelig”	eller	som	nogen	siger,	når	man	
begår	fejl:	”Du	er	jo	kun	et	menneske”.	Langt	de	fleste	lever	i	en	for	travl	hverdag	og	i	en	for	
kompleks	verden	til,	at	man	kan	overkomme	at	tænke	over	alle	konsekvenser	af	sine	valg	og	
nå	at	analysere	alle	muligheder,	før	man	træffer	et	valg.	Nogle	valg	foregår	pr.	automatik	og	
nærmest ubevidst. Andre valg skal man tænke mere over. 
3.5 Det automatiske- og det refleksive system
To	 amerikansk-israelske	 psykologer	 Daniel	 Kahneman	 og	 Amos	 Tversky	 har	 forsket	 i	 
”beslutningsregler”,	som	i	hverdagssprog	omtales	”tommelfingerregel”,	på	engelsk:	heuristics,	
og	disse	er	afgørende	for	ens	valg.	Det	giver	den	fordel,	at	man	kan	tage	meget	hurtige	be-
slutninger	ud	fra	skøn	og	intuition,	og	at	man	kan	manøvre	rundt	i	en	travl	og	kompleks	hverdag	
uden	at	skulle	tænke	og	analysere	konsekvenser	og	alternativer	–	før	man	kan	træffe	et	valg.	
Disse	beslutningsregler	 kan	dog	også	have	den	ulempe,	 at	 de	kan	bero	på	 fejl	 (på	 engelsk:	 
biases),	når	man	træffer	et	valg.	Deres	forskningsprogram	hedder	”Heuristics	and	Biases”,	og	
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har	ændret	den	måde,	som	psykologer	og	økonomer	beskriver,	hvordan	mennesket	træffer	valg	
på.	Kahneman	fik	i	2005	Nobelprisen	i	Økonomi	pga	den	store	 indflydelse,	som	teorien	har	
fået	på	 forståelsen	af	økonomiske	beslutninger	 fx	 indenfor	finansiering,	og	han	er	 forfatter	 til	
bogen	”Thinking,	fast	and	slow”,	der	beskriver	programmet	–	inkl.	mange	eksempler	også	uden	
for	den	økonomiske	verden.	Vi	vender	 tilbage	 til	 en	nærmere	 forklaring	 af	 indholdet,	 som	er	
de	forskellige	heuristics	og	biases,	de	 to	psykologer	har	observeret	og	beskriver.	Denne	viden	
om	ikke-rationelle	valg	danner	iflg.	Thaler	og	Sunstein	grundlaget	for	nudging,	da	de	mener,	at	 
valgarkitekten	skal	designe	omgivelserne,	så	mennesket	”puffes”	til	det	rationelle	og	bedste	valg.
Først	kommer	her	en	introduktion	til	de	to	kognitive	systemer,	som	har	inspireret	Kahneman	og	
Tversky,	og	som	er	grundlaget	for	deres	forskning	og	resultater.	
Lad	os	derfor	”træde	et	skridt	tilbage”	og	spørge:	Hvad	sker	der,	både	kognitivt	og	følelsesmæs-
sigt	(emotionelt),	og	som	har	indflydelse	på	valg	og	adfærd?	
Kahneman	starter	sin	bog	med	to	eksempler	for	at	illustrere,	hvordan	man	går	til	”opgaven”	helt	
forskelligt,	og	dermed	benytter	sig	af	to	forskellige	”systemer”.	
Eksempel	1	–	billede	
		 Se	på	billedet	her	af	kvinden	og	du	ser	straks,	at	hun	er	 
	 mørkhåret	og	genkender	følelse	som	vrede	i	ansigtet,	og	 
	 du	 forventer,	 at	 hun	 lige	 om	 lidt	 siger	 noget	 meget	 
	 uhøfligt.	Det	kom	til	dig	hurtigt	uden	nærmere	analyse	og 
	 	omtanke.	Dette	var	et	øjebliksresultat	af	hurtig	tænkning.	 
 Dette billede illustrerer den intuitive tænkning. 
Eksempel	2	-	et	regnestykke
18	x	27
Se	på	 regnestykket	og	du	ved	med	det	 samme,	 at	det	 er	 en	”multiplikationsopgave”,	og	du	
ved	 også,	 at	 du	 kan	 løse	 regnestykket	 –	 med	 eller	 uden	 lommeregner.	 Du	 har	 sikkert	 en	 
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fornemmelse	 af,	 hvor	 resultatet	 ligger,	 i	 hvert	 fald	 over	 100	 og	 under	 1000.	Men	 du	 skal	
bruge	tid	og	tankevirksomhed	på	at	finde	ud	af,	at	svaret	ikke	er	526….Det	her	er	en	anden	
type	tænkning,	som	er	mere	anstrengende	og	kræver	mere	af	dig,	og	hvor	du	også	involverer	 
kroppen,	måske	du	sveder	lidt,	og	ved	nærmere	eftersyn	udvider	dine	pupiller	sig,	når	du	er	
meget	koncentreret.	Kroppen	vender	tilbage	til	”normal”	tilstand,	når	du	har	regnet	ud,	at	svaret	
er	486,	eller	du	droppede	at	finde	svaret	(Kahneman,	2011:	19-20).
Man	har	to	kognitive	systemer,	som	interagerer	–	og	de	er	aktive	på	hvert	sit	tidspunkt	afhæn-
gigt	af,	hvad	man	skal	beslutte	eller	hvilket	valg,	der	skal	træffes.	Eller	sagt	på	en	anden	måde,	
hvor	”bevidste”	vi	er,	når	vi	træffer	valg.	Vi	er	nemlig	ikke	lige	bevidste	om	vores	valg:	De	to	 
systemer	har	hver	deres	muligheder,	begrænsninger	og	funktioner.	De	er	beskrevet	således:	
System 1 operates automatically and quickly, with little or no effort and no sense of voluntary 
control.
System 2 allocates attention to the effortful mental activities that demand it, including complex 
computations. The operations of system 2 are often associated with the subjective experience of 
agency, choice, and concentration (Kahneman,	2011:20-21)	
System	1	 er	 det	 automatiske	 system	og	karakteriseres	ved,	 at	 det	 er	 automatisk	og	 intuitivt	
og	egentlig	ikke	kræver	særligt	meget.	Det	går	derfor	hurtigt	med	at	tage	disse	valg.	Hvis	fx	
nogle	kaster	noget	imod	en,	vil	man	flytte	hovedet	eller	afværge	det	–	og	det	er	først	bagefter,	
at	man	”kommer	i	tanke	om”,	dvs.er	bevidst	om	at	være	udsat	for	fare.	Eller	et	andet	eksempel:	 
du	tager	et	stykke	kage	–	og	først	ved	spørgsmålet:	”Hvorfor	tog	du	kagen”	–	må	du	rekonstru-
ere…fordi	du	er	sulten,	er	høflig	at	tage	værtens	kage	eller	et	3.	argument.	System	1	er	koblet	til	
den	evolutionære	del	af	hjernen	–	fælles	med	pattedyrene.	Vores	kropssprog	er	også	automatisk	
og	derfor	er	det	fx	svært	at	kontrollere	vores	ansigtsudtryk.	
På	Designcampen,	 2012	 (som	 vi	 beskriver	 nærmere	 i	 kapitel	 5)	 blev	 system	 1	 præsenteret	
således:
 Er vores intuitive, altid nærværende radar. Her optages alle informationer, og de sorteres 
 efter både genetiske og kulturelle mønstre. Det er altid aktivt, ubevidst, bruger ingen energi 
 og fungerer pragmatisk.
Den	anden	måde,	System	2,	er	det	refleksive	system,	hvor	man	bruger	en	masse	intellektuelt	
energi	eller	kræfter	på	at	ræsonnere	sig	frem	til	gode	og	fornuftige	valg.	Man	identificerer	sig	
ofte	med	system	2,	da	billede	af	en	selv	er,	at	man	er	eftertænksom,	kan	begrunde	sit	valg,	er	
fornuftigt	osv.	Ved	denne	 tankemåde	skal	man	bruge	mental	energi.	Et	eksempel	er:	Når	du	
kører	bil	i	England	og	skal	til	at	køre	i	venstre	side,	så	kræver	det	meget	mere	af	dig	end	at	
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køre	i	højre	side.	Du	kan	ikke	multitaske	i	system	2,	fx	både	svare	på	regnestykket	18x27	og	
foretage	et	svært	venstresving	samtidigt.	Man	ved,	at	man	har	begrænset	opmærksomhed,	du	
vil	fx	stoppe	med	at	tale	med	chaufføren,	hvis	han/hun	skal	foretage	en	svær	overhaling,	da	du	
ved,	det	er	bedst	for	sikkerheden.	Denne	del	af	hjernen	er	den	nyere	del	og	associeres	med	homo	
sapiens.	De	forskellige	måder,	valg	og	situationer,	som	man	møder	i	system	2	har	det	tilfælles	
at	de	kræver	opmærksomhed.
På	designcampen/konferencen	2012,	blev	system	2	præsenteret	således:
 Er vores bevidste jeg. Det har en langsom, omhyggelig og systematisk tilgang til de 
 problemer som system 1 gør en opmærksom på. Samtidig er system 2 dovent, og vi aktiverer 
 det kun meget nødigt. Det bruger energi afhængigt af, hvor svært et problem er på en måde 
 så foretrækker vi i fremtiden at automatisere denne og overlade det til system 1.
Brugen	af	system	2	sker	normalt	helt	bevidst	og	kontrolleret.	Den	fungerer	også	sekventielt,	så	
vi arbejder med et problem ad gangen.
Tabel	1.	Kahnemann’s	eksempler	på	aktiviteter	i	system	1	og	system	2.
Eksempler på automatiske aktiviteter, som 
kan tillægges system 1
Eksempler på aktiviteter, som kræver din 
opmærksomhed i system 2
Svarer	på	spørgsmålet:	2¬+2=? Sammenligne to vaskemaskiner for at vurdere 
det bedste køb
Orientere	dig	mod	hvor,	ved	en	pludselig	lyd Fokusere på en bestemt persons stemme i et 
støjende lokale
Udtrykker	væmmelse	ved	et	forfærdeligt	
billede
Parkere bilen et sted med meget lidt plads
Udtrykker	stemning	i	stemmen Udfylde	selvangivelsen	(i	hvert	fald	før	SKAT	
automatiserede	det)
Læser ord på store tavler/skilte Opretholde	en	hurtigere	gang	end	den
naturlige
Kører	bil	på	en	ikke-trafikeret	vej Koncentration før startskuddet ved væddeløb.
(Kilde:	Kahneman,	2011:	21). 
Eksemplerne	til	system	1	tilhører	den	samme	måde	at	tænke	på	som	billedet	af	den	vrede	dame.	
De	kommer	automatisk	og	kræver	ikke	særlig	meget	tankevirksomhed.	Man	er	”født”	klar	til	
lægge	mærke	til	verdenen	omkring	sig,	genkende	ting,	være	opmærksomme,	undgå	tab	–	og	
være bange for edderkopper.
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Opsummering
Pointen	med	de	to	systemer,	og	som	retfærdiggør,	at	vi	har	beskrevet	dem	indgående	er,	at	den	
adfærd,	som	vi	ønsker	at	fremme	ved	vores	nudges,	er	et	resultat	af	den	ene	eller	anden	måde	
at	forholde	os	til	situationen	på.	Det	skal	dog	understreges,	at	de	ikke	siger	noget	om,	at	en	
type	adfærd	er	opnået	eller	et	resultat	af	udelukkende	et	af	systemerne,	system	1	eller	system	2	
måden	at	tænke	på.	Mens	den	automatiske	tænkning	opererer	”on	it’s	own”,	vil	den	refleksive	
tænkning	være	afhængig	af	kontekst	og	præmisser	–	igangsat	af	automatiske	processer.	
Forskellen	og	 interaktionen	mellem	de	 to	systemer	kan	helt	simpelt	 illustreres	ved	at	“trække	
vejret”.	Man	trækker	normalt	vejret	helt	automatisk	uden	at	bruge	energi	eller	opmærksomhed	
på	 det	 –	 det	 sker	 bare.	Men	man	 kan	 sagtens	 blive	 bevidst	 om	 sin	 vejrtrækning	 og	 styre	 og	 
kontrollere	 den,	 fx	 ved	 afslapningsøvelser,	 hvor	 man	 ønsker	 at	 trække	 vejret	 bevidst	 dybt	
eller	kortvarigt	stopper	med	at	 trække	vejret,	når	man	går	forbi	noget	 ildelugtende.	Og	det	er	
det	automatiske	system,	der	”fortæller”	det	refleksive	system,	at	nu	er	det	ok	at	 trække	vejret	 
almindeligt	 igen,	 når	 det	 ikke	 lugter	 grimt	 mere.	 Denne	 viden	 eller	 indsigt	 kan	 nudging	 
designeren	 anvende	 konstruktivt.	 Nudging	 er	 design	 til	 mennesker	 og	 dermed	 til	 begge	 
systemer.	 Indsigten	 i	 disse	 systemer	 gør,	 at	 vi	 kan	 ønske	 at	 skabe	ændringer	 inden	 for	 både	 
adfærd	og	konsekvenser	af	adfærd.	Sidstnævnte	vil	sige,	at	vi	gør	det	samme,	men	konsekvenserne	
er	ændret,	forhåbentlig	til	det	bedre.	(Se	eksemplet	med	ændring	af	tallerken-størrelsen	senere).
3.6 Heuristik og biases for tænkning og handling
Daniel	Kahneman	og	Amos	Tversky	har	i	deres	forskning	og	eksperimenter	fundet	en	række	
”heurestics”	–	også	kaldet	”rules	of	thumb”af	Thaler	og	Sunstein	(Thaler,	2009:24),	som	man	
bygger	sine	valg	på,	da	vi	mennesker,	 som	 tidligere	skrevet,	 ikke	har	 tid	 til	at	analysere	og	
opstille	konsekvenser	hele	tiden	i	en	travl	og	kompleks	verden.	Hver	af	disse	”heurestics”	har	
også	en	tilhørende	bias	–	altså	at	man	netop	med	udgangspunkt	i	tommelfingerreglen	faktisk	
også	tager	fejl,	kaldet	bias.	
Their choises, even in life’s most important decisions, are influenced in ways that would not be 
anticipated in a standard economic framework (Thaler,	2009:	23).
Dette	giver	også	os	en	viden,	som	vi	selv	som	privatmenneske	og	borger	kan	anvende	i	vores	
liv,	ved	at	være	kritiske	og	(ekstra)	opmærksomme	(bruge	det	refleksive	system	2	til	at	korrigere	
de	beslutninger,	som	vores	system	1	producerer).	Tegner	man	en	forsikring	for	vandskader	pga.	
et	reelt	behov,	eller	fordi	man	er	skræmt	lige	efter	sommerens	store	regnskyl,	og	stadig	har	et	
klart	billede	af	oversvømmelse	i	Hovedstaden	på	hornhinden.	
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Kahneman	præsenterer	heuristiker,	som	er	kognitive	aspekter	af	beslutningstagning.	Herefter	
præsenteres	affektheuristik,	da	flere	teoretikere	argumenterer	for,	at	følelser	også	spiller	ind	på	
valg	og	adfærd	(Knudsen,	2011:48).
Anker og tilpasning – heuristikken/”tommelfingerreglen”
Denne	heuristik	går	ud	på,	 at	man	vælger	 et	udgangspunkt,	her	kaldet	 et	 anker,	og	herefter	
tilpasser	dette	skøn	ud	fra	flere	informationer,	der	kan	være	relevante.	En	sådan	metode	til	at	
nå	frem	til	et	skøn	eller	en	beslutning	er	dog	ifølge	Kahneman	og	Tversky	behæftet	med	visse	
fejlkilder,	hvis	nu	udgangspunktet	slet	ikke	er	korrekt,	således	at	et	højere	anker/udgangspunkt	
typisk	vil	medføre	et	højere	skøn	og	vice	versa.	
Ankerne	 kan	 faktisk	 også	 influere	 på,	 hvordan	 du	 tror,	 at	 dit	 liv	 vil	 forme	 sig.	 Thaler	 og	 
Sunstein	giver	et	andet	eksempel,	hvor	studerende	bliver	stillet	to	spørgsmål:	a)	hvor	glad	er	
du	og	b)	hvor	ofte	dater	du?	Når	 spørgsmålene	stilles	 i	denne	 rækkefølge	var	korrelationen	
ret	lav,	11.	Men	hvis	spørgsmålene	stilles	i	omvendt	rækkefølge,	så	dating	spørgsmålet	stilles	
først,	var	korrelationen	steget	til	62.	Formentlig	fordi,	at	de	studerende	bruger	date-tommelfin-
gerreglen….”det	er	lang	tid	siden	jeg	har	dated,	altså	har	jeg	et	kedeligt	liv”	(Thaler,	2008:26).	 
Ifølge	Thaler	og	Sunstein	tjener	disse	anker	som	nudges.	De	mener,	at	de	som	valgarkitekter	kan	
yde	indflydelse	på	dit	valg	–	ved	at	påvirke	udgangspunktet	for	din	tankeproces	for	at	foretage	
valget.	Når	godgørende	organisationer	beder	om	donationer	er	udgangspunktet	eventuelt	100	
kr.,	250	kr.,	500	kr.,	1000	kr.	eller	andet,	og	det	er	slet	ikke	tilfældigt,	da	folk	typisk	vil	give	
mere	til	dem	end	til	en	organisation,	som	beder	om	50	kr.,	100	kr.,	200	kr.	og	andet.	Svagheden	
ved	dette	anker	og	tilpasning	kan	også	udnyttes	bevidst	ved	at	gode	forhandlere	starter	højt,	så	
føler	modparten,	at	de	har	gjort	en	god	handel,	hvis	de	nu	”kun”	har	betalt	halvdelen	–	frem	for	
om	slutbeløbet	er	passende.	Eller	et	eksempel	med	at	forlange	tårnhøje	erstatningssummer,	så	
selvom	der	bliver	barberet	en	stor	del	af,	så	ender	erstatningssummen	alligevel	med	at	blive	ret	
høj,	ses	oftest	i	USA	(Knudsen,	2011:44).
Availability – oversat til tilgængelighed
Vi	benytter	os	af,	hvad	Kahneman	og	Tversky	kalder	availability	heurestikken,	når	almindelige	
mennesker	 skal	 vurdere	 risikoen	 for	 fx	 jordskælv,	 terroristangreb,	 få	 kræft,	 eller	 styrte	 ned	
med	en	flyvemaskine.	For	at	vurdere	risikoen	eller	hvor	meget	man	bør	gøre	for	at	undgå	disse	
hændelser	afhænger	af,	hvor	 let	 eller	 svær	denne	hændelse	er	at	 fremkalde	 i	hukommelsen.	
Det	siger	næsten	sig	selv,	at	jo	oftere	en	hændelse	virkelig	sker,	jo	nemmere	er	den	at	frem-
kalde.	Ligeledes	hvis	hændelsen	er	sket	for	nylig	fremfor	lang	tid	siden.	Dér	vil	det	automatiske	 
25
system	minde	om	frygten	for	hændelsen	–	måske	også	for	stor	frygt	i	forhold	til	det	faktuelle.	
Dette	påvirker	dømmekraften,	og	her	er	også	den	bias,	at	man	reagerer	på	frygt	og	på	nylige	
hændelser	frem	for,	at	man	virkelig	undersøgte	den	reelle	risiko.	Et	eksempel	er	at	forældre	
ikke	kan	lide	at	flyve	alene	uden	børnene,	men	de	kører	uden	problemer	alene	i	bil,	selvom	man	
ved	faktuelt,	at	der	bliver	dræbt	flere	i	biltrafikken	end	i	flytrafikken	hvert	år.	Et	andet	eksempel	
er,	at	køb	af	forsikringer	mod	naturkatastrofer	stiger	og	falder	igen	afhængigt	af,	hvor	aktuel	
katastrofen	er	(Thaler,	2008:25).
Prospektteori og framing effekt 
Når	man	skal	tage	beslutninger/foretage	valg,	har	opfattelsen	af	omgivelserne	også	betydning,	
faktisk	kan	ens	syn	eller	sanser	også	”tage	fejl”.	Man	kan	se	to	ensartede	objekter,	men	man	
opfatter	 dem	 forskelligt,	 fordi	 de	 ”frames”,	 dvs.	 præsenteres	 forskelligt.	Det	 kaldes	 optiske	 
illusioner	og	Kahneman	illustrerer	det	ved	dette	eksempel	(Müller-Lyer	illusion):
 
Hurtigt	 ser	man	 intuitivt,	at	den	nederste	 linje	er	 længst.	Hvis	man	måler	 linjerne,	ved	man	
i	kraft	af	det	 refleksive	system	således	nu,	at	 linjerne	er	 lige	 lange.	Hvis	man	bliver	spurgt,	
hvilken	linje,	der	er	længst	–	ved	man	som	sagt,	at	de	er	lige	lange,	men	man	ser	stadig	den	 
nederste	linje	som	længst.	Man	har	valgt	at	tro	på	målingen,	men	man	kan	stadig	ikke	undgå,	
at	 det	 automatiske	 system	påvirker	med	denne	optiske	 illusion	–	 eller	 synsbedrag.	Man	må	
derfor	lære	at	forbigå	dét,	man	umiddelbart	ser	og	derfor	være	i	stand	til	at	gennemskue	disse	
illusioner,	hvis	man	vil	undgå	denne	form	for	bias	(Kahneman,	2011:27).
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Vi	 har	 her	 præsenteret	 nogle	 af	 de	mest	 kendte	 handlemåder	 inden	 for	 heurestik	 og	 biases	 
programmet.	 Programmet	 indeholder	 en	 række	 andre	 bias,	 som	 det	 vil	 være	 for	 tids-	 og	 
pladskrævende	at	uddybe	her.	Der	kommer	hele	tiden	nye	opdagelser	af	”ting”,	som	påvirker	
vores valg og adfærd. 
Her	er	en	række	andre	bias	med	en	helt	kort	forklaring:
Bandwaggon bias: Tendensen	 til	 at	 tro	 eller	 gøre	 visse	 ting,	 fordi	mange	 andre	 tror/gør	 de	
samme ting. 
Confirmation bias:	Tendensen	til,	at	man	mest	er	opmærksom	på	de	ting,	som	bekræfter	ens	
hypotese	–	og	ikke	de	ting,	som	vil	vise,	at	hypotesen	er	forkert.	
Nutids bias:	tendensen	til,	at	man	altid	foretrækker	noget,	fx	forbrug/handling	i	nuet	frem	for	et	
forbrug/handling	til	fremtiden	(fx	opsparing	til	pension).
Status quo bias:	Tendensen	til	at	foretrække	valgmuligheder,	som	opretholder	den	eksisterende	
situation	(status	quo).	Derfor	har	standardindstillinger	stor	effekt,	da	bias	for	status	quo	skaber	
en	præference	for	allerede	foretaget	valg	(default/standardindstilling)	(Knudsen,	2011:52).
Disse	ovennævnte	eksempler	er	udelukkende	eksempler	på	de	kognitive	aspekter	af,	hvordan	
mennesker	foretager	valg,	og	hvad	der	påvirker	deres	adfærd.	Ligesom	de	fejl	(bias),	man	kan	
og	vil	komme	til	at	gøre.	Men	vi	bruger	jo	også	vores	”mavefornemmelse”,	som	man	siger,	når	
man	følger	dét,	som	man	umiddelbart	føler	er	det	rigtige	for	én,	og	denne	fornemmelse	kommer	
dermed til at påvirke ens valg. 
Affektheurestic – følelsernes betydning for valg og adfærd
Tænk	på,	når	man	møder	en	person	1.	første	gang,	så	afkoder	man	følelser	i	ansigtsudtryk	og	
kropssprog,	og	man	vurderer	ret	hurtigt,	hvad	man	synes	om	vedkommende.	Sådanne	følelser	
kommer	næsten	intuitivt	med	det	samme	og	uden,	at	man	er	helt	bevidst	om,	hvordan	man	er	
kommet	frem	til	dem.	Det	tyder	på,	at	denne	følelsesmæssige	reaktion	stammer	fra	system	1,	
da	de	både	er	ubevidste	og	kommer	øjeblikkeligt.	Det	hedder	affektheurestikken.	Med	affekt	
hentydes	til,	at	det	er	en	pludselig	og	intens	følelse,	som	påvirker	præferencer	–	og	dermed	den	
enkeltes	valg	(Knudsen,	2011:48).	Man	agerer	derfor	også	efter	sine	følelser.	
Denne	affektheurestik	kan	også	blive	udslagsgivende,	hvis	man	fx	sidder	i	et	ansættelsesudvalg	
og	skal	vælge	mellem	forskellige	kandidater.	Her	vil	førstehåndsindtrykket	fra	system	1	ofte	få	
en	stor	betydning	for,	hvem	man	har	på	fornemmelsen	er	den	bedste	til	stillingen.	Man	prøver	at	
argumentere	og	foretage	rationelle	analyser	fx	personlighedstest	fra	system	2,	og	man	vil	også	
hævde,	at	man	er	velovervejede	og	har	valgt	den	bedste	kandidat	til	stillingen.	Men	på	trods	af,	
at	man	aktiverede	det	refleksive	system,	vil	man	finde	mange	eksempler	på,	at	den	allerførste	
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følelse	blev	udslagsgivende,	og	man	dermed	mere	baserede	sit	valg	på	følelser	end	på	rationel	
analyse	(Knudsen,	2011:62).
I	affektheurestikken	skal	man	således	håndtere	mere	følelsesladede	vurderinger	og	reaktioner	
som	vrede,	glæde	og	frygt.	Disse	emotioner	påvirker	her	og	nu,	da	de	er	en	del	af	system	1,	
og	man	vil	ofte	kunne	reagere	eller	handle	på	disse	emotioner	med	det	samme.	Beslutningerne	
her	er	mere	emotionelle	end	logiske	hvilket	skyldes,	at	emotioner	er	en	del	af	system	1,	som	
jo	netop	 responderer	meget	hurtigere	end	vores	mere	 langsomme	analytiske	 system	2.	Med	 
erfaringen	lærer	den	mere	”erfarne”	(formentlig	både	pga	gode	og	dårlige	erfaringer)	person,	at	
det	er	godt	”at	sove”	på	tingene	til,	at	system	2	kan	finde	argumenter	og	vurdere	konsekvenser.	
Man	giver	her	det	mere	langsomme	system	2	tid	og	plads	til	at	finde	ud	af,	om	det	er	nødvendig	
at	korrigere	eventuelle	fejl	–	evt.	opstået	i	affekt.	
Neurobiologen	Antonio	Damasio	beskriver	et	 eksempel	med	en	patient	han	havde,	der	 ikke	
havde	evnen	til	at	bruge	følelser.	Patienten	skulle	vælge	mellem	to	restauranter,	som	de	skulle	
ud	 og	 spise	 på.	Han	 kunne	 rent	 kognitivt	 og	 analytisk	 komme	med	 lange	 udredninger	 om,	
hvorfor	man	 kunne	 vælge	 den	 ene	 frem	 for	 den	 anden,	 og	 omvendt.	Men	 han	 kunne	 ikke	 
bestemme	sig,	fordi	han	ikke	havde	følelserne	til	at	styre	med.	Det	er	følelserne,	der	”løfter”	os	
ud	af	den	kognitive	tænkning.	Følelserne	tillader	os	at	markerer	ting/hændelser/oplevelser	som	
gode,	dårlige	eller	ligegyldige.	De	kommer	fra	vores	tidligere	erfaringer,	som	igen	kommer	fra	
vores	tidligere	erfaring,	som	er	indlejret	i	os	helt	fra	begyndelsen.	Man	husker	ikke	kun	facts	og	
udkommet,	men	også	om	man	følte	udkommet	som	godt	eller	dårligt.	
Når	 man	 tager	 beslutninger	 (træffer	 valg),	 husker	 man	 både	 faktuelle	 og	 følelsesmæssige	 
resultater.	Det	meste	af	viden,	over	tid,	er	et	resultat	af	at	kultivere	den	viden	om,	hvordan	ens	
følelser	opførte	sig	og	hvad	man	lærte	af	dem	(http://www.youtube.com/watch?v=1wup_K2WN0I).
3.7 Richard Thaler og Cass Sunstein. Nudging og valgarkitektur 
Richard	 Thaler	 og	 Cass	 Sunstein	 er	 pionererne	 indenfor	 begrebet	 Nudging.	 Gennem	 det	
de	 kalder	 ”valgarkitektur”,	 kommer	 de	 med	 nye	 tilgange	 til,	 hvordan	 man	 kan	 designe	 
omgivelser,	der	gør	det	nemmere	for	mennesker	at	vælge,	hvad	der	er	bedst	for	dem	selv	(denne	
form	for	paternalisme	vil	vi	se	kritisk	på	 i	kapitel	6).	De	bygger	meget	af	deres	metoder	på	
viden	hentet	 fra	bl.a.	Daniel	Kahneman,	om	hvordan	det	 refleksive	og	automatiske	system	i	
mennesker fungerer.
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Deres	bog	”Nudge,	Improving	Decisions	about	Health,	Wealth	an	Happiness”	bliver	betragtet	
som	hovedbogen	indenfor	nudging,	og	giver	masser	af	eksempler	på,	hvordan	man	arbejder	
med valgarkitektur. 
Som	 beskrevet	 i	 indledningen	 arbejder	 Richard	 Thaler	 og	 Cass	 Sunstein	 med	 begrebet	 
Libertarian	Paternalism.	Libertarian	Paternalism	handler	altså	om,	hvordan	“choice	architecture”	 
(valgarkitektur)	og	nudging	kan	bruges	 til	 at	ændre	vores	 adfærd	 i	 gavnlig	 retning,	uden	at	
begrænse	det	frie	valg.	Ifølge	Thaler	og	Sunstein	tager	nudging-metoden	udgangspunkt	 i,	at	
vi	mennesker	er	langt	mindre	rationelle	og	langt	mindre	intelligente,	end	man	selv	går	og	tror.	
I	 bogen	 Nudge	 sammenligner	 de	 hverdags-jeg’et	 med	 Homer	 Simpson,	 tegneseriefigur	 og	
hovedperson	i	 tegneserien	The	Simpsons,	som	gentager	de	samme	fejl	 igen	og	igen	(Thaler,	
2008:22).	Og	derfor	har	vi	mennsker	godt	af	små,	nænsomme	puf,	som	bringer	os	i	den	rigtige	
retning.	Springfield	-	byen	hvor	Homer	Simpson	bor	-	sammenlignes	med	vores	samfund	(hvad	
det	også	er	en	parodi	på	i	tegneserien).	Dermed	fremstilles	vores	samfund	som	dystopisk,	og	
det	er	baggrund	for	anvendelse	af	nudge-teorien.	Verden	skal	optimalt	set	indrettes	på	en	måde,	
som	kompenserer	 for	de	mange	 fejl,	man	 laver.	For	at	designe	det	 rette	bruger-,	borger-	og	
kundevenlige	miljø	har	vi	brug	for	valg	arkitekter.	A Choice architect has the responsibility 
for organizing the context in which people make decisions	(Thaler,	2008:3).	Valgarkitekter	bør	
have	viden	om,	hvordan	menneskets	adfærd	er	og	hvordan	det	vælger,	både	med	sit	kognitive	
system	og	ved	hjælp	af	emotioner	og	 følelser.	De	skal	kunne	konstruere	så	 intelligente	om-
givelser	og	brugerflader,	at	man	handler	mere	i	overensstemmelse	med	egne	interesser.	
Som valgarkitekt arbejder man altså med at ændre på omgivelserne for at få folk til at ændre 
adfærd.	 Man	 går	 ikke	 ind	 og	 laver	 direkte	 anvisninger,	 og	 man	 laver	 ikke	 nogen	 påbud.	 
Adfærdsændringen	skal	så	at	sige	komme	fra	én	selv,	som	et	resultat	af	ændringer	af	omgiv-
elserne,	f.eks	som	i	nudgetilfældet,	hvor	man	følger	de	malede	fodspor	hen	til	skraldespandene.
Thaler	og	Sunstein	beskæftiger	sig	også	med	problematikken	omkring	standard	(default)	situa-
tioner,	hvor	valget	på	forhånd	er	taget	for	dig	(Thaler,	2008:8-9).	De	kommer	ind	på	sundheds-
området	og	emner	herunder,	som	organdonation,	fedme	og	kræft,	og	giver	nudging	forslag	der-
til,	inklusiv	hvilken	effekt	defaultsituationer	har	her	(Thaler,	2008:157).	Regeringen	kan	også	
anvende	nudging.	Politiske	tiltag	til	udbedring	af	vand,	energi	og	forureningsproblemer.	Thaler	
og	Sunstein	kommer	endda	også	med	eksempler	på	hvordan	man	gennem	nudging	kan	redde	
verden!	Fx	gennem	de	tiltag,	der	sker	på	internationale	miljøkonferencer	(Thaler,	2008:183).	
Det	 skal	 nævnes,	 at	 Thaler	 og	 Sunstein	 tager	 udgangspunkt	 i	 den	 amerikanske	 samfunds- 
opbygning,	som	adskiller	sig	væsentligt	både	politisk	og	kulturelt	fra	vores	europæiske.	
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Selv	om	Thaler	og	Sunstein	taler	meget	varmt	for	nudging,	er	de	også	opmærksomme	på,	hvordan	
valgarkitekter	skal	undgå	at	misbruge	den	magt	de	har,	og	at	de	har	moralske	og	etiske	forpligtigelser.	
The more serious point is that we should be worried about all choice architects, public and 
private alike. We should create rules of engagement that reduce fraud and other abuses,that 
promote healthy competition, that restrict interest-group power, and that create incentives to 
make it more likely that the architects will serve the public interest. In both the public and pri-
vate sectors, a primary goal should be to increase transparency	(Thaler,	2007:240).	
Thaler	 og	 Sunsteins	 bog	 er	 et	 centralt	 værk	 og	 nærmest	 den	 eneste	 bog	 på	markedet,	 som	
beskæftiger	sig	så	indgående	med	nudging.	Forfatterne	er	meget	uddybende	i	deres	beskrivelse	
af	baggrunden	for	nudging,	og	hvorfor	det	virker	så	effektivt.	De	argumenterer	for,	at	man	kan	
designe	de	situationer,	hvor	konkrete	valg	 tages,	på	en	sådan	måde,	at	man	dermed	intuitivt	
eller	per	automatik	(system	1)	foretager	de	gode	valg	for	sig	selv	og	for	samfundet.	At	man	
som	valgarkitekter	bruger	den	generelle	strategi	at	ændre	på	omgivelserne,	således	at	system	
1	tænkning	faktisk	vil	 føre	 til	gode	resultater.	Thaler	og	Sunstein	ser	store	perspektiver	 i,	at	 
nudging	 kan	 løse	 nogle	 af	 samfundets	 problemer.	 Deres	 bog	 er	meget	 eksempelbaseret,	 så	 
derfor	vil	vi	i	vores	analyse	og	diskussion,	bl.a.	bruge	nogle	af	eksemplerne	fra	deres	bog.	
Vi	vil	dog	tillade	os	at	rette	den	kritik,	at	de	vinkler	nudging	lidt	ensidigt	ved	at	fokusere	på	
de	kognitive	processer,	som	leder	menneskers	valg	og	adfærd,	og	mindre	inddrager	effekten	i	
forhold	til,	at	vi	mennesker	også	har	emotioner	og	følelser,	som	ofte	er	en	vigtig	faktor	i	vores	
ageren	i	hverdagens	kompleksitet.
Opsummering på teoriens relevans for nudging
Hvorfor	er	de	to	systemer	(automatisk	og	refleksivt)	og	”Heurestics	and	bias”-	teorien	relevante	
i	forbindelse	med	nudging?	Jo,	skriver	Thaler	og	Sunstein	–	når	de	nu	ved,	at	folk	ikke	handler	
rationelt	og	altid	til	bedste	for	dem	selv,	og	Kahneman	og	Tverskys	forskning	har	vist,	hvordan	
vi	mennesker	tænker,	så	kan	man	bruge	denne	viden	som	valgarkitekter	og	forsøge	at	anvende	
disse	bias	konstruktivt	(se	senere	eksempel	med	fartstriber	i	Chicago)	eller	kompensere,	således	
at	folk	træffer	beslutninger,	som	er	til	deres	bedste,	fx	sænker	farten	i	et	farligt	sving.	Thaler	og	
Sunstein	konkluderer	også,	at	disse	tommelfingerregler	og	bias	gør	os	mennesker	”nudgeable”	
(Thaler,	2008:40).	
Their choises, even in life’s most import decisions, are influenced in ways that would not be 
anticipated in a standard economic framework	(Thaler,	2008:39).
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Selvom	man	 synes,	 at	man	 har	 overvejet	 forskellige	muligheder,	 vil	 en	 følelse	 af	 frygt	 for	
katastrofer	overskygge	den	rationelle	vurdering	af,	om	muligheden	for	at	det	sker	igen.	Man	
kommer	således	ikke	kun	til	at	tage	fejl	pga.	mangelfuld	kognition.	Følelser	vil	typisk	øve	stor	
indflydelse	på	ens	præferencer.
3.8 Diskussion og analyse af, hvordan nudging påvirker valg
Vi	vil	som	tidligere	beskrevet	diskutere	og	analysere	udvalgte	nudges	for	at	 illustrere,	hvor-
dan	man	bliver	påvirket	af	nudging.	Man	bruger	ofte	system	2	til	at	korrigere	valg	foretaget	 
indenfor	system	1,	da	man	gerne	vil	undgå	fejlbeslutninger.	Som	sagt	bruger	man	mindre	energi	
på	at	foretage	et	valg	via	system	1,	da	man	ikke	skal	analysere	og	tænke	frem	og	tilbage	og	
valget	derfor	sker	mere	ubesværet.	Den	viden	har	Thaler	og	Sustein	foreslået,	at	man	anvender	 
bevidst	og	konstruktivt	ved	at	ændre	på	omgivelserne	som	valgarkitekter	(de,	der	designer	vores	
valgsituationer),	således	at	system	1	tænkning	vil	føre	til	gode	resultater.	Dvs.	bevidst	designe	
til	system	1	tænkningen	således,	at	man	bliver	”puffet”	mod	gode	beslutninger	uden	nærmere	
refleksion.	Man	skal	ikke	”tænke	over”	at	smide	skrald	i	skraldespanden	–	men	bare	”ubevidst”	
følge	de	grønne	fodspor	hen	til	skraldespanden	og	løfte	hånden	og	ramme	skraldespanden.
Optisk illusion 
På	Designcampen	blev	vi	præsenteret	for	et	nudge,	der	bestå	i,	at	ved	at	ændre	på	tallerkenens	
størrelse,	bliver	man	nudget	til	at	tage	mindre	portioner.	I	en	kantine	var	der	et	ønske	om	at	få	
folk	 til	at	spise	mindre	(overvægt	er	et	stigende	samfundsproblem).	Tallerkenstørrelsen	blev	
ændret	og	stillet	forrest,	så	man	tager	mindre	tallerkner	og	øser	op	(man	kan	stadig	vælge	en	
stor	 tallerken,	det	kræver	bare,	 at	man	orienterer	 sig,	 for	 at	finde	de	 større	 tallerkner).	Man	 
tilskyndes	dermed	til	at	tage	mindre	portioner,	da	en	mindre	tallerken	hurtigere	ser	bugnende	
fuld	ud	og	giver	mæthedsfornemmelse.	Årsagen	er	den	bias,	der	hedder	optisk	illusion,	som	
man	i	hverdagssprog,	kalder	synsbedrag.	Det	er	et	praktisk	eksempel	på	et	nudge,	som	udnytter	
den	allerede	præsenterede	optiske	illusion,	at	øjet	bliver	snydt	af	system	1	(Kahneman,2011:27).
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De	to	sorte	cirkler	er	lige	store.	(Illustration:	Colourbox)
Fænomenet	 kan	 man	 for	 eksempel	 se	 i	 illustrationen	 ovenfor.	 Den	 sorte	 prik,	 som	 i	 dette	 
tilfælde	illustrerer	maden,	ser	større	ud	i	en	lille	cirkel	end	i	en	stor,	uanset	om	man	måler	den	
sorte	prik	og	system	2	konstaterer,	at	de	(=madportionen)	er	lige	store.	Her	vil	det	rationelle	
menneske	 vide,	 hvor	meget	mad,	 hun/han	 har	 brug	 for	 og	 hverken	 tage	mere	 eller	mindre.	 
Ofte	 står	 man	 jo	 ikke	 og	 reflekterer	 over	 portionsstørrelsen,	 man	 øser	 mere	 eller	 mindre	 
ubevidst	en	portion	op	på	tallerkenen	næsten	ud	til	kanten	(medmindre,	at	man	er	på	en	diæt,	og	
derfor	er	bevidst	om	sit	mad	indtag).	
Dette	 er	også	et	 eksempel	på	et	nudge,	hvor	man	 i	princippet	gør	det	 samme,	nemlig	 tager	
mad	 på	 en	 tallerken	 (uanset	 tallerkenstørrelse),	men	 konsekvenserne	 er	 ændret,	 da	man	 nu	
tager	 ”mindre”	mad	og	dermed	 får	 færre	kalorier	 (=konsekvens).	Valgmulighederne	 er	 ikke	
indskrænkede,	da	der	stadig	er	mulighed	for	at	tage	en	større	tallerken	og	tage	al	det	mad,	som	
man vælger at tage. 
Thaler	og	Sunstein	starter	også	deres	bog	med	et	eksempel	på	Carolyn,	som	er	kantinebestyrer	
og	designer,	hvordan	maden	præsenteres	(valgarkitekt),	idet	hun	placerer	de	sunde	valg	som	
salater	og	grøntsager	forrest	og	nemt	tilgængelige,	og	det	usunde	bagerst	eller	særskilt,	frem	for	
at	placere	maden	tilfældigt.	Det	betød,	at	hun	kunne	få	forbruget	af	sund/usund	mad	til	at	stige/
falde	med	25	procent,	uden	af	fjerne	eller	forbyde	usunde	madvarer	(Thaler,	2008:	1-2).	
Dette	”synsbedrag”	kan	restauranter	dog	udnytte	(negativt),	for	at	få	portionerne	til	at	syne	større.
Nudge eksempel – Chicago’s Lake Shore Drive
Bilisterne	har	en	ualmindelig	smuk	udsigt	til	Chicagos	skyline,	når	de	kører	langs	kysten	på	
Chicago’s	Lake	Shore	Drive.	Vejen	har	flere	skarpe	sving,	som	er	farlige,	da	bilisterne	ikke	får	
sagnet	farten	og	kører	galt/i	grøften.	Bystyret	besluttede	at	gøre	noget	for	at	reducere	antallet	af	
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ulykker	ved	at	forsøg	at	få	bilisterne	til	at	sagtne	farten.	Ved	det	første	sving	stillede	de	et	skilt	
op	med	fartbegrænsning,	og	malede	dernæst	en	række	striber	på	vejen	(ingen	forklaring	eller	
vej-bumb).	Lige	ved	det	farlige	sving	var	striberne	malet	med	kortere	og	kortere	mellemrum,	
og	signalerede	dermed	til	bilisterne,	at	farten	øges	–	og	helt	instinktivt	sagtnede	de	farten.	På	
den	måde	”puffer”	striberne	bilisterne	til	at	ændre	farten.	Bilisterne	er	blevet	nudget	(Thaler,	
2008:41).
 
Begge	eksempler	er	kendetegnet	ved,	at	valgarkitekten	udnytter	sin	viden	(insigts)	om	vores	
”tommelfingerregler”/heurestics	og	bias	–	indenfor	system	1.	Man	står	ikke	og	reflekterer	over,	
at	her	er	en	bestemt	tallerkenstørrelse,	som	påvirker	størrelsen	af	portionen	–	ej	heller,	at	disse	
striber	på	vejen	er	en	optisk	illusion	(synsbedrag).
At	 omgås	 de	 visuelle	 illusioner	 kræver	 en	 ekstra	 indsats,	 hvor	mennesket	 skal	 aktivere	 det	 
refleksive	system	2,	som	Kahneman	skriver:
To resist the illusion, there is only one thing you can do: you must learn to mistrust your impres-
sions…….you must be able to recognize the illusory pattern and recall what you know about it. 
If you can do this, you will never again be fooled by the illusions	(Kahneman,	2011:27).
Disse	nudgingeksempler	tager	udgangspunkt	i	have	sit	virke	”i	det	skjulte”,	dvs.	at	man	ikke	
ved,	at	her	bliver	man	nudget.	Nudget	er	intransparent,	dvs.	at	den	nudgede	ikke	umiddelbart	er	
opmærksom	på	eller	kan	gennemskue,	at	blive	påvirket	til	at	ændre	sin	adfærd.	Denne	erkend-
else	af	at	blive	nudget	forudsætter,	som	Kahneman	er	citeret	for	ovenover,	en	særlig	bevidsthed	
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omkring illusionen. Valgarkitektens intention med at male striberne tættere og tættere i det 
farlige	sving	på	Chicago’s	Lake	Shore	Drive	drejer	sig	om	at	mindske	uheld,	især	de	alvorlige.	
Bilisten	får	ikke	frataget	sit	valg	af	kørehastighed	eller	lider	andre	tab.	
Standardindstillinger/defaults
Vi	mennesker	møder	masser	af	situationer,	hvor	valgene	allerede	er	taget	for	os	–	og	dermed	
forsøger	at	styre	adfærden.	Det	sker	fx	indenfor	standardopsætninger.	Her	udnytter	designeren	
indsigten	om,	at	en	bias	for	status	quo	(Thaler,	2008:38)	skaber	en	præference	for	standardvalg,	
og	man	 tilpasser	sig	 telefonens	opsætning	 (og	dermed	de	valg,	der	allerede	er	 truffet).	Dvs.	
at	 standardindstillingen	bliver	 afgørende	 for,	hvordan	man	bruger	 sin	nye	 telefon,	og	det	 er	
slet	ikke	tilfældigt.	Man	får	derfor	sjældent	ændret	på	den	opsætning,	som	fabrikanten	leverer	
mobiltelefonen	 i,	 og	 hvis	man	 vil	ændre	 noget,	 tager	man	 system	 2	 tænkningen	 i	 brug,	 og	
det	kræver	en	ekstra	indsats.	Hvem	får	lige	indstillet	rækkefølgen	af	tv	kanaler,	så	de	passer	
til	en	selv?	Men	man	har	 jo	muligheden,	man	er	 jo	 ikke	 indskrænket	 i	 sine	valgmuligheder	
for	 at	ændre	 på	 standardindstillingerne.	 Standardindstillinger	 kan	 ifølge	Thaler	 og	 Sunstein	
være	et	stærkt	nudge,	da	forbrugere	kan	føle,	rigtigt	eller	forkert,	at	afsenderen	her	ved,	hvad	
der	er	bedst	og	dermed	en	iboende	bekræftelse	på	bedste	”valg”	(Thaler,	2008:38).	Standard- 
indstillingerne bør være til brugerens bedste.
Kritik af Thaler og Sunsteins model
Thaler	og	Sunstein	har	en	positivistisk	tilgang	til	mennesket	ved	at	”alle”	mennesker	reagerer	
forholdsvis	ens	på	på	valgarkitektens	ændring	af	omgivelserne.	Derved	reduceres	menneskets	
adfærd	til	en	form	for	”stimuli-respons”	i	situationen.	Vi	ser	ikke,	om	den	nudgede	opnår	læring	
og	erfaring,	når	designet	udelukkende	er	henvendt	til	det	automatiske	system	og	giver	dermed	
måske	ikke	en	læring,	som	man	kan	tage	med	sig	videre	i	andre	situationer.	Fx	tager	man	”kun”	
mindre	portioner,	når	 tallerkenen	er	mindre	 lige	 i	situationen,	men	der	sker	 ingen	 læring	og	 
erfaringsdannelse	 og	 dermed	 ingen	 erkendelse,	 som	 man	 kan	 ”bygge”	 videre	 på	 i	 andre	 
sammenhænge	i	forhold	til	den	generelle	portionsstørrelse	-	og	derved	lære	at	spise	generelt	
mindre.	Disse	typer	nudges	har	målbare	adfærdsændringer	i	situationen,	men	ikke	nødvendigvis	
i	det	lange	løb	og	i	andre	(måltids)	situationer.
Nudging	er	måske	i	virkeligheden	kortvarig	–	vi	ved	ikke	om,	man	fortsætter	med	at	smide	 
skrald	i	andre	skraldespande	(uden	fodspor,	der	fører	hen	til	dem).	Og	efterhånden	vænner	man	
sig	til	fodsporene	og	så	udtyndes	stimuleringen	og	dermed	den	automatiske	reaktion.	
Hvis	nudging	skal	rykke	ud	over	den	øjeblikkelige	situation,	kan	man	med	udgangspunkt	i	den	
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konkrete	situation/det	konkrete	nudge	kombinere	med	den	refleksive	dimension,	så	der	sker	
en	erkendelse	(en	læring).	”Hov	–	hvad	fik	mig	til	at	stoppe	op	i	det	her	sving?	Eller	til	at	tage	
mindre	portioner?	Smide	skrald	i	skraldespanden”	–	og	registrere/erfare	at	det	er	fornuftigt	og	
at	der	er	en	sammenhæng	til	næste	gang	(vedvarende	adfærdsændring)	–	for	dermed	at	finde	
meningen med at ændre sin adfærd.
3.9 Meningsfulde nudges?
Det	 er	 ikke	 lykkedes	 os	 at	 finde	 begrebet	 ”mening”	 eller	 ord	med	 lignende	 betydning	 hos	 
Thaler	og	Sunstein,	trods	deres	talrige	eksempler	på	nudges.	Dette	tillægger	vi	det	faktum,	at	de	
forståeligt	nok	ikke	har	et	hermeneutisk	udgangspunkt	for	deres	arbejde	med	nudging,	da	de	er	
adfærdsøkonomer	og	dermed	har	et	lineær/positivistisk	udgangspunkt.	Vores	interviewekspert	
Pelle	Guldborg	 afviser	 også,	 at	mening	 er	 relevant	 i	 nudgingsammenhæng,	men	 ikke	 desto	
mindre	lidt	presset	(må	vi	indrømme)	giver	han	et	eksempel	som	i	hans	optik	kæder	menings-
fuldhed	sammen	med	nudging.	Dette	eksempel	er	taget	med	her,	eftersom	det	er	det	nærmeste	
vi,	indtil	nu,	kommer	på	et	nudgeeksempel,	hvor	meningsfuld	indgår.
Det	drejer	sig	om	nøglehulsmærket1,	som	skal	give	os	viden	om	de	madvarer,	som	er	sunde.	
Der	 er	 særlige	 kriterier,	 som	 det	 sunde	 madprodukt	 skal	 leve	 op	 til	 for	 at	 måtte	 anvende	 
nøglehulsmærket.	 Samtidig	 er	 det	 et	 let	 genkendeligt	 symbol/information	 om,	 at	 dette	 er	
sundt,	og	forbrugeren	”bør”	vælge	det.	Der	er	i	princippet	ingen	omkostninger	ved	at	vælge	 
nøglehulsmærket	(uafhængig	af	pris,	da	mærket	er	tilknyttet	kriterier	for	dokumenteret	sund-
hed)	og	du	har	stadig	det	frie	valg	til	at	vælge	de	fødevarer,	du	ønsker.
Pelle	Guldborg	giver	dette	eksempel:	vi	benytter	os	af	de	værdier	og	præferencer,	eller	den	
meningstilskrivelse,	 de	 giver	 til	 noget	 i	 kraft	 af	 den	 følelse,	 det	 vækker	 i	 os,	 fx	 være	 gode	 
forældre,	spise	sundt,	være	miljørigtige	–	fx	når	vi	står	i	supermarkedet	med	vores	børn,	og	er	
ved	at	handle	ind	til	burger,	så	har	vi	måske	den	præference	lige	nu,	at	vi	gerne	vil	være	gode	
forældre	og	hygge	om	vore	børn	eller	ikke	have	konflikt	–	og	motiveres	af	den	emotion	til	au-
tomatisk	at	række	ud	efter	lyse	boller.	Men	i	det	øjeblik,	vi	ser	nøglehulsmærket		på	det	grove	
brød	(hedder	strategisk	situeret	information)	–	minder	nøglehulsmærket	os	om,	at	vi	også	har	en	
præference for at leve sundt. Det grove brød er ”et bedre valg” objektivt for dig på baggrund af 
1.	Nøglehullet	er	Fødevareministeriets	officielle	ernæringsmærke,	der	gør	det	nemmere	for	dig	at	finde	de	sundere	
fødevarer	på	hylderne	i	supermarkedet.	Nøglehulsmærket	er	frivillig	for	producenterne	at	anvende.	Dog	skal	føde-
varer	med	Nøglehullet	leve	op	til	et	eller	flere	krav	for	indholdet	af	fedt,	sukker,	salt	eller	kostfibre	-	derfor	gør	
Nøglehullet	det	nemt	at	vælge	sundere	og	bruge	kostrådene	i	hverdagen.	De	4	råd	er:	spar	på	fedt,	spar	på	sukker,	
spar	på	salt,	spis	flere	kostfibre	og	fuldkorn.
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diverse	videnskabelige	undersøgelser,	og	vi	ved	det	også	godt	selv.	Nøglehulsmærket	aktiverer	
således	en	stærkere	emotion,	der	passer	bedre	til	den	præference	vi	grundlæggende	har	–	eller	
bør	have	(Guldborg,	fra	interview).
Vi	vil	nu	godt	tilføje	en	anden	bias,	der	påvirker	vores	valg	af	sunde/usunde	fødevarer.	Gad	
vide,	om	andet	spiller	ind,	så	man	alligevel	vælger	de	sunde	boller	fx.	den	social	norm?	Hvad	
nu	hvis	nogle	børnehave-	eller	skoleforældre	ser,	at	man	tager	noget	usundt	i	kurven,	når	man	
helst	vil	ses	og	forbindes	med	noget	sundt?	”Offentligt	skue”	er	en	effektiv	(attributions)	bias	
for	valg.	Og	hvis	man	møder	nogle,	så	vil	man	”offentliggøre”	ens	undskyldning	om,	hvorfor	
man	ikke	tog	de	sunde	boller.	Håbet	for	nøglehulsmærkets	og	dermed	nudgets	effekt	på	ens	
valg	og	adfærd	er,	at	det	bliver	så	”automatisk”,	at	man	via	system	1	–	bare	rækker	ud	efter	 
nøglehuller…..og	 dermed	 vælger	 sunde	madvarer.	Men måske vælger man nu alligevel de 
usunde	boller	på	trods…det	hedder	kognitiv	dissonans,	når	man	på	en	og	samme	tid	godt	ved,	at	
man	burde	gøre	noget,	her	tage	de	grove	burgerboller,	i	overensstemmelse	med	egne	normer	og	 
værdier,	fordi	man	ikke	lige	er	motiveret	til	at	gøre	det	i	situationen,	fx	fordi	man	hellere	vil	
”please”	børnene	og	lige	finder	på	en	undskyldning	for	at	tage	de	usunde	hvide	boller.	
Vi	må	konstatere,	trods	ovennævnte	eksempel,	at	meningsfuldhed	umiddelbart	slet	ikke	indgår	
i	forbindelse	med	nudging	og	slet	ikke	hos	”arkitekterne”	bag	nudging,	Thaler	og	Sunstein.	
I	vores	 interne	diskussion	 (og	 i	vores	diskussion	med	vejleder)	 af	begrebet	meningsfuldhed	
kommer	 vi	 frem	 til,	 at	 vi	 vil	 søge	 udenfor	 adfærdspsykologien	 og	 -økonomien	 for	 at	 blive	 
inspireret og klogere i vores forsøg på at få meningsaspektet med. 
Indenfor	designområdet,	bl.	a.	interaktions	og	spildesign,	har	vi	fundet	litteratur,	der	arbejder	
med	at	indlejre	mening	i	designet,	og	vi	vil	derfor	inddrage	denne	litteratur,	når	vi	undersøger	
det meningsfulde nudgingdesign. 
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Kapitel 4 - Meningsfuldhed og anerkendelse 
4.1 Definition af meningsfuldhed 
Vi	vil	her	begrebsafklare,	hvad	vi	forstår	ved	meningsfuldhed,	fordi	begrebet	er	centralt	i	vores	
masterprojekt,	hvor	vi	undersøger,	hvordan	det	kan	gøres	mere	sandsynligt,	at	nudging	opleves	
meningsfuldt.	Vi	gør	samtidig	opmærksom	på,	at	vi	definerer	ordet	“mening”	på	samme	måde	
som	ordet	 ”meningsfuldhed”,	 da	vi	 ikke	oplever,	 at	 der	 bliver	 skelnet	mellem	ordene	 i	 den	 
litteratur,	vi	har	læst.	Det	kan	bl.a.	ses	i	de	citater,	vi	har	valgt	at	inddrage	i	nedenstående	og	
gennem masterprojektet. 
Meningsfuldhed	 er,	 som	nævnt	 i	 videnskabsteoriafsnittet,	 grundlæggende	 i	 hermeneutikken,	 
idet	 hermeneutikken	går	ud	på	 at	 forstå	og	 fortolke	 sig	 frem	 til	mening	gennem	en	veksel-
virkning	mellem	dele	og	helhed.	Det	er	sammenhængen	mellem	dele	og	helhed	der	er	menin-
gsskabende	og	bidrager	til	en	fælles	forståelseshorisont.	”Forståelseshorisonten	muliggør	med	
andre	ord	en	meningsfuld	fortolkning	og	udlægning	af	verden”	(Olsen	et	al.,	2009:324).
Da	vi	gerne	vil	ende	ud	med	at	bidrage	med	et	sæt	designanbefalinger,	som	man	kan	vælge	
at	anvende,	hvis	man	vil	designe	meningsfulde	nudges,	har	vi	også	ladet	os	inspirere	af	andre	
teoretikeres	syn	på	hvad	mening	er,	da	vi	på	hermeneutisk	vis	gerne	vil	forholde	os	åbent	og	
spørgende	til	genstandsfeltet	for	at	finde	ud	af,	hvordan	meningsfuldhed	kan	defineres.	Det er 
ved at overskride den tidligere forståelse, at horisonten flytter sig, og selve overskridelsen sker 
ved at sætte fordommene på spil	(Olsen	et	al.,	2009:325).
Vi	har	bl.a.	valgt	at	læne	os	op	ad	Aaron	Antonovsky,	israelsk/amerikansk	medicinsk	sociolog,	
som	egentlig	beskæftiger	sig	med	sundhed.	Han	siger,	at	for	at	opretholde	en	sundhedstilstand	
drejer	det	sig	meget	enkelt	om,	at	have	en	oplevelse	af	sammenhæng	–	Sense	of	coherence.	
(Antonovsky,	2003:34)
Antonovsky	siger,	at	hvis	den	enkelte	har	en	oplevelse	af	sammenhæng	(sense	of	coherence)	
vil	ens	liv/tilværelse	opleves	som	meningsfuld,	forståelig	og	håndterlig.	Meningsfuld	uddybes	
i	denne	sammenhæng	sådan,	at	den,	som	har	en	høj	grad	af	meningsfuldhed,	føler,	at	tingene	
er	værd	at	engagere	sig	i.	Personen	føler	sig	delagtiggjort	og	som	en	vigtig	del	af	helheden.	 
Meningsfuldhed	er	en	meget	stærk	motivationsfaktor	(Antonovsky,	2003:36).
Vi	har	ligeledes	på	Arbejdsmiljørådets	hjemmeside	fundet	følgende	definition:
Mening er den enkeltes opfattelse af den sammenhæng og den værdi, man indgår i og bidrager 
til på arbejdspladsen. Mening skabes i sammenhæng med andre gennem sproget, historierne 
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og diskussionerne på arbejdspladsen. Mening skabes sammen med andre, men opleves som en 
indre vurdering og værdi. Psykologen Viktor Frank beskriver mening som en aktiv individuel 
proces, som kun kan defineres af den enkelte selv, og som giver tro på fremtiden. Troen på 
fremtiden medfører en vilje til at overvinde problemer og en fundamental lyst til livet, som er 
afgørende for både det psykiske og det somatiske helbred. Der	skal	altså	være	sammenhæng	i	
ens	arbejdsliv,	for	at	det	giver	mening.	Man	skal	føle	sig	anerkendt	og	værdsat	–	to	begreber	
som	også	går	igen	i	forhold	til	meningsfuldhed	(http://www.amr.dk/Default.aspx?ID=596).
Ovenstående	taler	også	ind	i	Kenneth	Hansen’s	definition	af	mening	fra	bogen	Den	menings- 
fulde	 Oplevelse:	 Det er gennem den kommunikative og refleksive anvendelse af grund- 
læggende regelagtige strukturer, -strukturer der afspejler et forhold mellem en organismes 
værdisystemer og egenskaber og ting i omverdenen - at mening opstår. Det er igennem denne 
meningskontrollerende mekanisme at bevidsthedens oplevelser bliver til (Hansen,	2011:36).	Vi	
læser	det	sådan,	at	det	han	kalder	“regelagtig	struktur”	kunne	betyde	sammenhæng,	og	dermed	
giver	mening	eller	opleves	meningsfuldt.	Ligeledes	skal	der	også	være	tydelige	regler	og	sam-
menhæng	i	et	spil,	for	at	det	giver	mening.	Og	der	skal	være	tydelig	forskel	mellem	spillet	og	
virkeligheden/omverdenen.
I	bogen	Rules	of	Play	beskriver	Katie	Salen	og	Eric	Zimmermann,	hvordan	et	 spil	 eller	 en	
leg	giver	mening.	Man	skal	kunne	træde	ind	i	det,	de	kalder	den	magiske	cirkel	–	hvis	man	 
forestiller	sig	det	felt	man	tegnede	i	skolegården	med	kridt	–	og	i	det	øjeblik	man	træder	ind	 
i	 cirklen,	 ved	 man,	 næsten	 intuitivt,	 hvad	 legen	 eller	 spillet	 går	 ud	 på.	 Så	 tydelige	 skal	 
reglerne	være.	Det	giver	mening,	at	man	bare	kan	træde	ind	og	deltage	og	hurtigt	opsnappe	
reglerne	og	rammerne.	Det	opleves	meningsfuldt	(Salen,	2004:95).
Det	 gælder	 i	 virkeligheden	 for	 alle	 former	 for	 design,	 om	 det	 er	 et	 spil,	 en	 oplevelse,	 en	 
adfærdsændring	eller	et	objekt.	I	”The	Design	of	Everyday	Things”	skriver	Donald	A	Norman:	
The human mind is exquisitely tailored to make sense of the world. Give it the slightest clue 
and off it goes, providing explanation, rationalization, understanding...Well-designed objects are 
easy to interpret and understand. They contain visible clues to their operation	(Norman,	1988:2).
Opsummering
På	baggrund	 af	 det,	 vi	 har	 læst	 om	 forskellige	vinkler	 på	meningsfuldhed,	 tillader	vi	 os	nu	
at	konkretisere	meningsfuldhed	gennem	begreberne	sammenhæng, tydelighed og struktur. 
Disse	vil	vi	tage	udgangspunkt	i,	når	vi	taler	om	meningsfuldhed,	og	når	vi	taler	om,	hvordan	et	
nudge	skal	designes,	så	det	giver	mening.	
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Vi	ser,	at	begrebet	anerkendelse	også	får	betydning	for	at	opleve	meningsfuldhed,	og	vil	derfor	
også	inddrage	det	i	vores	søgen	efter	det	meningsfulde	nudge.	Vi	vil	forklare	sammenhængen	
i det følgende.
4.2 Definition af anerkendelse
I	vores	søgen	efter	at	indarbejde	meningsfuldhed	i	nudgingdesign,	vil	vi	også	inddrage	begrebet	
anerkendelse.	Pelle	Guldborg	siger	om	anerkendelse	i	forhold	til	nudging:	
Anerkendelse betyder noget for folk. Det er en af de stærkeste drivere for folk. Det vigtigste 
for folk er anerkendelse fra andre mennesker. Det er den vigtigste driver overhovedet. Og det 
er noget vi arbejder meget med instrumentelt. Altså hvordan man benytter anerkendelse på en 
måde, der får folk til at gøre det som de gerne selv vil, dvs. at vi bruger forskellige strategier 
der bygger på anerkendelse (Lydfil	1,13:22).
Vi	har	valgt	at	bruge	Axel	Honneth	til	at	definere	begrebet	kort	her.	Axel	Honneth	har	skrevet	
Kamp	om	Anerkendelse,	hvori	han	gør	rede	for	begrebet.	Honneth	deler	anerkendelsesbegrebet	
op	i	3	former:
1)	 Privatsfæren,	sådan	som	vi	kender	den	fra	familie	og	venner.	Et	gensidigt	afhængigheds 
	 forhold	af	emotionel	opmærksomhed.
2)		 Den	retlige	sfære.	Universelle	rettigheder,	der	er	givet	alle	medlemmer	af	samfundet.
3)		 Den	solidariske	sfære,	som	dækker	kulturelle	politiske,	og	arbejdsmæssige	fællesskaber.
Altså:	1)	Kærlighed,	2)	Rettigheder,	3)	Solidaritet.
Hver	form	for	anerkendelse	følges	af	3	former	for	forhold	til	sig	selv:	Hvor	Kærligheden	er	
forudsætning	for	subjektets	fundamentale	selvtillid,	udløser	den	almene	respekt,	som	er	givet	
i	form	af	rettigheder,	selvrespekt	eller	selvagtelse	som	borger.	Og	endelig	giver	solidaritet	en	
selvværdsættelse,	hvor	fælles	værdier	og	normer	deles	og	danner	et	grundlæggende	selvværd	
hos	subjektet	(Honneth,1992:11).
For	at	fungerer	som	menneske	og	borger	i	et	vestligt	samfund,	må	man	altså	føle	sig	anerkendt	
på	alle	3	planer.	Det	er	vigtigt	på	det	individuelle	plan,	for	at	danne	selvtillid	og	selvværd	og	
klare	udfordringerne,	som	man	bliver	mødt	med	af	omverdenen.	Ude	i	verden	bliver	man	mødt	
af	de	universelle	rettigheder,	som	alle	mennesker	(i	den	vestlige	verden)	har,	fx	velfærdsgoder.	
Igennem	de	rettigheder	bliver	man	også	anerkendt	som	autonomt	individ,	hvorigennem	man	
bliver	bevidst	om	sig	selv	om	en	moralsk	person,	der	derfor	kan	indgå	i	en	offentlig	drøftelse	
(Honneth,	1993:12).	Det	vil	sige,	at	man	kender	normerne	i	samfundet	og	ved,	hvordan	det	er	
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forventet,	at	man	agerer	inden	for	dem.
I	den	3.	form	kan	man	derfor	indgå	i	gruppen,	fællesskabet	eller	samfundet	og	med	sin	delta-
gelse	blive	anerkendt	(hvis	man	følger	normerne).	
Subjektet indgår i et fællesskab, hvor det dels kan genkende sig selv, dels bliver anerkendt for 
sin egen unikke partikularitet – som et særegent individ	 (Honneth,1993:12).	Hvis	 individet	
ikke	bliver	anerkendt,	hvis	det	fx	ikke	får	følelsesmæssig	opmærksomhed,	respekt	eller	social	
agtelse,	kan	det	selvsagt	miste	troen	på	sig	selv	og	miste	sit	selvværd,	og	dermed	miste	følelsen	
af mening. 
Vi	afslutter	dette	lille	afsnit	om	anerkendelse	med	et	citat	fra	interview	med	Pelle	Guldborg,	
hvor	han	refererer	til	REN	kærlighed	til	KBH	(nudget	med	fodsporene	hen	til	skraldespande),	
som	han	har	udviklet	i	Inudgeyou	regi:
De (skraldemændene) – nu er de fra Somalia, Pakistan osv. så det er svært at lave nogle rigtige 
interview med dem, men de har været enormt glade for kampagnen, fordi den arbejder med 
problemet (at få folk til at samle skrald op), og søger at løse det. Så de føler for første gang, at 
der har været en kampagne, der har taget dem seriøst. De bruger 8 timer om dagen på at samle 
skrald, og det er der nogen, der brugt tid på at lave en løsning til dem, og der føler de sig jo 
anerkendt, kan man sige	(lydfil	1,	26:20).
Opsummering
Anerkendelse er grundlæggende for menneskets selvforståelse og følelse af mening. Derfor kan 
det	også	bruges	i	nudging	til	at	”guide”	mennesker	til	at	gøre	det,	de	gerne	vil	(jævnfør	citat	af	
Pelle	Guldborg	Hansen,	i	starten	af	dette	afsnit).	Vi	har	valgt	at	supplere	med	begrebet	som	et	
”vigtigt	værktøj”	i	arbejdet	med	at	designe	en	adfærdsændring,	der	virker	meningsfuld.	
Efter	at	vi	nu	har	udfoldet	meningsfuldhed	og	anerkendelse,	vil	vi	gå	over	til	at	præsentere	vores	
observationer	og	oplevelser	i	forbindelse	med	Designcampen.	Vi	vil	præsentere	Inudgeyou’s	
designmetode	med	henblik	på	at	udvikle	et	sæt	designanbefalinger	til,	hvordan	man	kan	nudge	
således,	at	vi	øger	sandsynligheden	for,	at	modtageren	oplever	nudging	meningsfuldt.
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Kapitel 5 – Designmetode og designanbefalinger 
Det	er	med	udgangspunkt	i	vores	hermeneutiske	position	og	vores	teori,	at	vi	vil	fortolke,	forstå	
og	kritisere	den	metode,	 som	vi	har	 tillært	os	på	konferencen	og	designcampen	på	Kolding	 
Designskole	30.	okt	–	2.	nov.	2012.	Vi	vil,	i	dette	kapitel	starte	med	at	beskrive	de	observationer,	
vi	gjorde	os	på	konferencen,	da	en	del	af	de	oplevelser,	vi	havde	der,	var	veltilrettelagte	nudges	
fra	arrangørenes	side.	Dernæst	vil	vi	præsentere	den	designmetode	vi	har	lært,	og	gennemgå	
den	kritisk,	for	at	komme	frem	til	formålet	med	dette	kapitel;	at	udvikle	et	sæt	designanbefa-
linger,	som	vi	i	kapitel	7,	vil	anvende	i	vores	eget	simulerede	designproces,	for	at	undersøge	
om	vi	kan	designe	et	nudge	der	sandsynligvis	vil	opleves	mere	meningsfuldt	for	modtageren.	
 
Vi	 vil	 som	 sagt	 beskrive	 hele	 metodedele	 i,	 hvordan	 man	 ifølge	 Inudgeyou,	 designer	 et	
nudge.	 Undervejs	 vil	 vi	 inddrage	 teori	 af	 Kenneth	 Hansen	 (Den	Meningsfulde	 oplevelse),	 
Donald	A.	Norman	(The	design	og	Everyday	 things)	Paul	Dourish	(Where	 the	action	 is)	og	
Katie	Salen	(Rules	of	Play)	
Kenneth	Hansen	beskriver	i	sin	bog,	hvordan	man	kan	tilføre	meningsfuldhed	til	oplevelser.	
Derigennem	vil	vi	 lade	os	inspirere	til,	hvordan	man	kan	tilføje	mening	til	nudging.	Donald	
A.	Norman	arbejder	med,	hvordan	man	gør	design	mere	 tilgængeligt	og	dermed	også	mere	 
meningsfuldt	 for	 brugeren.	 Paul	 Dourish	 er	 interaktionsdesigner	 og	 beskæftiger	 sig	 med,	 
hvordan	 design	 er	 interaktion	 mellem	 objekt	 og	 menneske.	 Det	 handler	 lige	 så	 meget	 om	 
følelser	og	hvordan	vi	reagerer	på	design,	som	det	håndgribelige	design.	Vi	inddrager	disse	fire	 
forfattere	med	henblik	på	at	finde	vinkler	på,	hvordan	man	kan	indarbejde	mening	i	sit	design.	
Et	af	de	væsentlige	begreber	vi	har	valgt	at	arbejde	med	er:	Embodiment,	som	Paul	Dourish	 
behandler.	Embodiment	handler	om,	at	designet	er	indlejret	i	den	sociale	verden	på	en	sådan	
måde,	at	det	 (designet)	 først	 får	betydning	 i	den	 sociale	 sammenhæng.	Det	vil	 sige,	 at	man	
forsøger	at	opnå	en	integration	af	rum,	objekt	og	menneske/mennesker	i	hinanden,	således	at	de	
tre	elementer	tilpasser	sig	hinanden	og	indvirker	på	hinanden.	Vi	inddrager	og	forklarer	dette	
begreb,	når	vi	finder	det	relevant	for	vores	søgen	efter	det	meningsfulde	nudge.	
5.1   Præsentation af DesignCamp om Nuging 2012
Da	vi	besluttede,	at	dette	masterprojekt	skulle	handle	om	nudging,	tilmeldte	vi	os	en	design- 
camp	som	Designskolen	Kolding	havde	arrangeret	med	temaet	nudging.	Den	fandt	sted	fra	den	
30.	okt.	–	2.	nov.	2012.	http://designcamp2012.dskd.dk/	
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Designcampen	havde	til	hensigt	at	udbrede	viden	om	Nudging,	og	hvordan	designere	kan	lære	
at	 arbejde	praktisk	med	valgarkitektur.	Vi	har	 samlet	 en	 stor	del	 af	vores	empiri	på	denne	4	
dages	designcamp,	konference	og	workshop.	Designcampens	første	del,	en	todages	konference,	
var	med	deltagelse	fra	studerende	på	skolen,	studerende	inviteret	fra	flere	forskellige	skoler	og	
universiteter	rundt	omkring	i	verden,	færdiguddannede	designere	og	alle	der	havde	interesse	i	
nudging.	Deltagerne	var	fra	alle	mulige	brancher,	som	havde	interesse	i,	hvordan	man	kan	nudge	
til	et	bedre	arbejdsmiljø,	sundere	spisevaner,	 integration	af	 ikke	etniske	danskere,	bare	for	at	
nævne nogle eksempler. 
 
Vi	 vil	 her	 beskrive,	 hvordan	 konferencedagene	 forløb,	 primært	 fordi	 der	 var	 indlagt	 små	
nudges	hist	og	pist	 i	 løbet	af	konferencen.	Det	gjorde	det	dermed	ekstra	 interessant	for	os	at	 
observere.	Vi	 var	 i	 den	 forbindelse	 opmærksomme	 på,	 at	 formålet	med	 at	 inddrage	 nudges	
på	 konferencedagene	 var	 at	 vise	 eksempler	 på,	 hvad	 nudges	 kan	 være.	Derfor	 blev	 de,	 i	 en	 
hermeneutisk	 sammenhæng,	 oplevet	 som	 en	 slags	 metanudges,	 sådan	 at	 forstå,	 at	 de	 
derfor	fik	en	anden	mening	og	betydning	her,	end	de	ville	have	haft,	hvis	de	var	placeret	”ude	i	 
virkeligheden”,	hvor	situationen	og	konteksten	ville	være	en	anden,	og	dermed	også	give	en	
anden	mening.	Dette	skal	det	illustreres	med	et	eksempel.	Fx	er	formålet	med	skære	frugten	i	
mindre	stykker	”ude	i	virkeligheden”,	at	nudge	til	at	spise	mere	sundt,	men	her	på	konferencen	
var	formålet	med	de	gennemførte	nudges,	som	er	beskrevet	længere	nede	i	teksten,	at	illustrere	
eksempler	nudges	(de	er	også	metanudges).
Derfor	var	det	også	hypoteseudviklende	at	deltage	på	konferencen,	idet	vi	her	kunne	se	en	ide	
med	at	arbejde	hermeneutisk	i	dette	masterprojekt.
Eksempler på nudges
Designskolen	havde	til	campen	designet	logo	og	identitet,	som	var	allestedsnærværende,	i	form	
af	 store	bannere	på	bygning,	 bannere	 i	 kantinen,	flyers,	 notesbøger	og	hjemmeside.	Alt	 i	 en	
tydelig	orange	 farve,	 som	bandt	den	visuelle	 identitet	 sammen.	Udenfor	hovedindgangen	og	
langs	trappen	havde	designstuderende	placeret	udskårne	græskar,	som	jo	er	orange.	(datoerne	
for	 campen	passede	godt	med,	 at	 det	var	omkring	Halloween).	Derfor	var	det	nemt	 at	finde	 
indgangen for ikke-kendere af stedet.
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Der	var	opstillet	en	buffet	i	kantinerummet,	som	også	fungerede	som	konferencerummet	–	det	
centrale	rum	i	bygningen.	På	denne	buffet	var	der	mulighed	for	at	vælge	både	det	sunde	og	det	
mindre	sunde.	Forskellen	fra	den	ene	til	den	anden	dag	var,	at	 frugten,	den	første	dag	lå	fint	 
anrettet	 på	 fade	 og	 opsatser,	 ikke	 udskåret,	mens	 frugten	 på	 2.dagen	 var	 skåret	 i	mundrette	 
stykker	og	lagt	i	små	glas	med	tilhørende	små	gafler	som	man	kunne	spise	det	med.	Ligeledes	
blev	der	på	2.dagen	også	serveret	smoothies	af	frugt	og	grønt.	Der	blev	spist	10	gange	så	meget	
frugt	på	2.dagen,	sammenlignet	med	førstedagen!	(Tal	fra	kantinen	på	Kolding	Designskole).
Da	 foredragene	 skulle	 til	 at	 starte,	 blev	 der	 startet	 en	 film	 på	 lærredet	 ved	 scenen,	 hvor	 
studerende fra skolen blev interviewet omkring deres forventninger til campen. På den måde 
begyndte	folk	at	gå	hen	til	stolene	og	sætte	sig.	De	holdte	langsomt	op	med	at	snakke	og	vendte	
opmærksomheden	mod	scenen,	hvor	den	første	indledende	præsentation	gik	i	gang.	Ved	at	starte	
filmen	inden	oplæggene,	fangede	man	deltagernes	opmærksomhed.	De	vendte	deres	fokus	imod,	
hvor	 lyden	 kom	 fra,	 og	 blev	 fastholdt	 af	 de	 levende	 billeder.	 Ifølge	Daniel	Kahnemann	 var	
det	 i	den	forbindelse	det	automatiske	system,	der	først	blev	aktiveret	og	siden	det	refleksive.	 
Det	automatiske	system	bliver	aktiveret	ved	at	øret	hører	lyd,	eller	øjet	ser	bevægelse,	og	derfor	
ledes	ens	opmærksomhed	automatisk	mod	det	sted,	hvor	lyden	eller	bevægelsen	kommer	fra.	
Dernæst	går	det	refleksive	system	i	gang	ved	at	kroppen	bevæger	sig	hen	mod	filmen	og	sætter	
sig	ned.	Man	holder	op	med	at	snakke	med	sidemanden	(hvis	man	var	i	gang	med	det),	og	regi- 
strerer	 bevidst,	 at	 der	 nu	 skal	 til	 at	 ske	 noget	 andet	 eller	 noget	 nyt.	Man	 ser	 ligeledes	 folk	 
omkring	sig	gøre	det	samme,	hvorfor	man	også	bliver	påvirket	af	den	sociale	norm;	”De	andre	
går	også	derhen,	så	det	må	jeg	nok	også	hellere	gøre”.	
Ligeledes	 blev	 opstart	 efter	 frokost	 indikeret	 ved,	 at	 et	 lille	 band,	 bestående	 af	 klaver	 og	 
kontrabas,	begyndte	at	spille	musik.	Dette	nudge	virkede	dog	ikke	efter	hensigten,	dels	fordi	vi	
inden	frokostpausen	var	blevet	gjort	opmærksom	på,	at	det	ville	være	tegnet	til	at	frokostpausen	
var	slut,	og	dels	fordi	det	viste	sig,	at	folk	godt	kunne	lide	at	have	underlægningsmusik	under	
frokosten	og	småsnakken,	så	man	oplevede	det	ikke	som	signal	til	at	rejse	sig,	faktisk	mere	til	
at	blive	siddende	og	hygge	sig.	Musikerne	stod	heller	ikke	der,	hvor	opmærksomheden	skulle	
rettes	imod,	så	det	havde	både	en	ringe	effekt	og	en	forkert	effekt	Arrangørerne	kunne	af
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dette	nudge	lære,	hvordan	man	ikke	skal	gøre	til	et	næste	arrangement.	I	kantinen	var	der	stillet	
små tallerkener foran de store tallerkener for at animere folk til at tage mindre mad på deres 
tallerkener.	Men	det,	at	de	store	tallerkener	ikke	var	taget	væk,	gav	folk	en	valgmulighed,	det	
som	Sunstein	og	Thaler	omtaler	som	libertarian	paternalism	(Thaler,	2008:74).
På	 nogle	 af	 toiletterne	 var	 der	 sat	 tegninger	 af	 fluer	 (1:1)	 i	 toiletkummerne.	 Dette	 nudge	
har	vi	 nævnt	 tidligere,	 og	det	 er	 et	 af	 de	mest	 kendte	nudges	 (fra	Amsterdam	 lufthavn),	 der	 
oftest	bliver	refereret	til,	når	man	giver	eksempler	på	nudges.	Der	er	dog	ikke	blevet	foretaget	
nogle	målinger	på,	om	der	blev	gjort	mere	eller	mindre	rent	på	de	dage,	campen	varede,	i	forhold	
til på andre dage. 
De	to	første	konferencedage	var	dedikeret	til	introduktion	af	fænomenet	nudging,	præsentation	
af	 forskellige	nudging	cases	fra	 indbudte	”designere”,	som	til	dagligt	bruger	nudging	 i	deres	
designs	af	både	omgivelser	og	objekter,	samt	oplæg	fra	private	og	offentilige	virksomheder,	som	
anvender	nudging,	som	et	redskab	i	deres	forsøg	på	at	ændre	brugerens	og	borgerens	adfærd.	
Det	var	bl.a.	SKAT,	Kræftens	Bekæmpelse,	Hold	Danmark	Rent:	http://designcamp2012.dskd.
dk/conference-days/talks/.	
De	to	sidste	dage	var	en	workshop,	vi	deltog	i,	kun	for	færdiguddannede	designere.
Workshoppen	var	faciliteret	af	Sille	Krukow,	grafisk	designer	og	Andreas	Maaløe	Jespersen,	fi-
losof	fra	Inudgeyou,	også	kaldet	Danish	Nudging	Network.	Det	er	det	danske	selvbestaltede	svar	
på	en	Nudging	unit	her	i	landet.	http://www.inudgeyou.com/danish-nudging-network/	som	Pelle	
Guldborg	Hansen	(vores	interviewperson)	er	formand	og	direktør	for.	Pelle	Guldborg	Hansen	er	
en	af	de	primære	formidlere	i	Danmark	af	nudging,	og	han	har	bl.a.	stået	for	at	invitere	Richardt	
H.	Thaler	til	en	forelæsning	i	København	i	2011.	
På	de	to	dage	fik	vi	indgående	kendskab	til	hvad	nudging	er:	
- Principperne bag
- metodisk tilgang til at implementere nudging som element i en designproces 
-	indsigt	i,	hvordan	man	designer	et	nudge
- indsigt i metoder man bruger til udvikling af nudges 
-	hvordan	ved	man	om	man	nudger?	
-	undervisning	i,	hvordan	man	bruger	metoderne	til	at	designe	nudges
-	viden	om	hvordan	man	tester,	om	nudges	virker.
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Vi	fik	en	kort	introduktion	til,	hvordan	psykologi	og	adfærd	spiller	sammen,	hvordan	man	kan	
ændre	adfærd,	og	hvordan	denne	indsigt	kan	give	designere/valg	arkitekter	flere	strenge	at	spille	
på,	når	de/vi	skal	analysere	specifikke	problemstillinger	og	designe	konkrete	nudges.	
I	 det	 følgende	 afsnit	 vil	 vi	 udfolde	 ovenstående,	 gennem	 en	 indgående	 præsentation	 af	 
designmetoden. 
5.2  Præsentation af Inudgeyou’s metode 
I	 forbindelse	 med	 workshoppen,	 fik	 vi	 uddelt	 et	 sæt	 metodekort	 eller	 ”opskrift”	 på,	 hvor-
dan	man	kan	designe	et	nudge,	som	vi	vil	gennemgå	her.	Det	er	Inudgeyou,	der	har	udviklet	
denne	metode	 ud	 fra	Daniel	Kahneman	 og	Amos	Tverskyhar’s	Thinking, fast and slow og 
Sunstein	og	Thalers	Nudge, Improving Decisions about Health, Wealth and Happiness,	som	vi	har	 
introduceret	 i	 kapitel	 3.	Derudover	 fik	 vi	 udleveret	 yderligere	 et	 sæt	 ”nudgekort”,	 som	 op-
summerer,	hvad	et	nudge	er,	hvad	et	nudge	bruges	til,	hvilke	systemer	(det	automatiske	og	det	
refleksive),	man	skal	tage	højde	for,	når	man	nudger.	
Vi	vil	supplere	med	den	viden,	vi	har	indsamlet	her,	og	i	den	hermeneutiske	proces	anvende,	
analysere	og	kritisere	metoden	for	at	komme	frem	til	at	formulere	et	sæt	designanbefalinger,	der	
kan	gøre	det	mere	sandsynligt	at	designe	et	meningsfuldt	nudge.
Inden vi går i gang med at fremlægge metodekortene vil vi beskrive baggrundsviden for at bruge 
metoden	effektivt.	I	udgangspunktet	er	det	vigtigt	at	vide,	hvad	et	nudge	skal	bruges	til,	og	man	
skal være bevidst om intentionen bag nudget. 
Inudgeyou	har	opstillet	3	principper	for,	hvordan	man	kan	skabe,	stoppe	og	ændre	adfærd:
 - Principper for at skabe adfærd:	Når	vi	vil	skabe	en	bestemt	adfærdsændring,	er	det	vigtigt	at	
starte	med	at	skabe	den	nødvendige	motivation	og	derefter	indrette	den	kontekst,	hvori	adfærden	
udspiller	sig	på	en	måde,	så	disse	to	går	hånd	i	hånd.	Menneskelig	adfærd	er	kompleks	og	ofte	
uforudsigelig,	så	et	design,	der	sigter	efter	at	skabe	en	helt	ny	adfærd,	skal	ofte	tage	udgang-
spunkt	i	så	mange	metodiske	tiltag	og	psykologiske	tilbøjeligheder	som	muligt.
- Principper for at stoppe adfærd:	Normalt	betragter	vi	dét	at	stoppe	en	bestemt	adfærd	som	
en	simpel	opgave.	I	praksis	viser	det	sig	ofte,	at	det	er	uhyre	vanskeligt	at	ændre	på	en	allerede	
eksisterende	adfærd,	specielt	hvis	denne	er	ubevidst	og	automatisk.	Når	adfærd	skal	stoppes,	
kræver	det	en	omfattende	restrukturering	af	den	kontekst,	hvori	adfærden	udspiller	sig,	og	både	
ny	motivation	såvel	som	omgivelser,	der	understøtter	denne,	skal	tænkes	med.
 - Principper for at ændre adfærd: Det letteste er at ændre en eksisterende adfærd. Dette kan 
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ske	på	to	måder.	Enten	ved	at	ændre	omgivelserne	på	en	måde,	hvor	adfærden	er	den	samme,	
men konsekvenserne af den forandres. Ellers kan vi ændre adfærd ved små ændringer i de eksis-
terende	omgivelser,	så	vi	guider	brugeren	af	designet	i	en	lidt	anden	retning,	end	denne	ellers	
ville	have	taget.
En	sidste	baggrundsviden,	der	ifølge	Inudgeyou	er	vigtigt,	at	være	bevidst	om,	er	de	to	systemer	
man	kan	nudge	til.	Det	automatiske	og	det	refleksive;	system	1	og	2,	som	vi	har	beskrevet	ind-
gående	under	afsnittet	om	Kahneman	og	de	to	kognitive	systemer	(side	19).	
Ifølge	Indugeyou	kan	man	vælge	at	designe	2	typer	nudges,	de	som	udelukkende	indvirker	på	
det	automatiske	system	og/eller	de,	som	indvirker	på	det	refleksive	system.	Ved	at	gennemgå	de	
forskellige	stadier	i	metoden	(metodekort	1-5)	skulle	man	gerne	komme	frem	til,	hvilken	type	
nudge,	der	vil	være	mest	hensigtsmæssig	at	benytte	i	den	givne	opgave,	man	skal	løse.	
Metodekort 1
At	 designe	 et	 nudge	 kan,	 ifølge	 Inudgeyou,	 bestå	 af	 mange	 forskellige	 typer	 løsninger;	 
omstrukturering/systematisering	 af	 eksisterende	 informationer,	 synliggørelse	 af	 eksisterende	
information/adfærd el.l. Udgangspunktet for at udvikle et nudge er at stille en grundig diagnose 
af	problemstillingen.	Denne	diagnose	skal	kunne	svare	på:
Adfærd:	Hvilken	observeret/målbar	adfærd	finder	sted	eller	danner	grundlag	for	den	opstillede
situation?	(det	som	man	gerne	vil	ændre).
Ønsket Adfærd: Hvilken	adfærd	er	ønsker	her?
Barriere:	Hvilke	barrierer	er	der	imellem	den	observerede	adfærd	og	den	ønskede	adfærd?
Research:	 Findes	 der	 allerede	 systemer,	 tiltag	 eller	 designs	 der	 imødekommer	 denne	 type	 
barriere?
Løsning:	Hvordan	kan	disse	systemer/tiltag/designs	overføres	 til	den	opstillede	situation	og	
bruges som et nudge?
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Inudgeyou.com / Sille Krukow & Andreas Maaløe Jespersen
ØNSKET ADFÆRD?          OBSERVERET ADFÆRD?    BARRIERE?           ( SYNTESE)          LØSNINGER?
TEST/EFFEKT?
”Diagnose-model”.	Nudge	camp	2012.	(Der	er	en	uoverensstemmelse	mellem	den	beskrevne	model,	 
og	den	illustrative	model.	I	den	beskrevne	model	bruger	de	indsat	”research”	mellem	barriere	og	løsning,	 
hvor	de	på	illustrationen	har	indsat	”syntese”.	Vi	har	valgt	at	benytte	os	af	”research”,	fordi	det	er	 
bedst	beskrevet	i	metoden,	og	fordi	det	er	konkret	at	se	på	hvad	der	tidligere	er	lavet	af	tiltag) 
Metodekort 2-4
Afhængig	af	den	eksisterende	adfærd	kan	disse	principper	benyttes	til	at	skabe	den	ønskede
adfærdsændring:	
Go with the flow:	Anerkend	menneskelig	adfærd	som	en	flod	med	stærk	strøm.	Denne	adfærd	
kan	kanaliseres	hen	til	bestemte	steder	ved	at	arbejde	med	strømme	i	stedet	for	imod	den.	Dette	
gøres	ved	at	tilpasse	omgivelserne	til	den	eksisterende	adfærd	og	anerkend,	at	det	er	svært,	dyrt	
og	konfliktskabende	at	stoppe	en	eksisterende	adfærd.
Make it easy: Selv	små	forhindringer	kan	være	tilstrækkelige	til	at	udskyde	ellers	vigtige	og	
værdifulde	handlinger.	Derfor	kan	det	være	relevant	at	arbejde	med	at	gøre	det	let	og	tilgængeligt	
at gøre det rigtige. 
Motivation: Motivation	er	nogle	gange	afgørende	 for,	 at	man	kan	nudge.	Nogle	gange	 skal	
denne	 skabes	eller	 aktiveres.	Dette	kan	man	arbejde	med	på	 forskellige	måder,	 afhængigt	af	 
konteksten og målgruppen. 
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Oplevet nærvær:	At	opleve	nærvær	handler	om	at	 forstå	og	 registrere	og	at	 andre	 færdes	 i	
samme	arenaer	som	én	selv,	og	at	de	derfor	påvirkes	af	éns	handlinger.	Der	er	gode	grunde	til	at	
antage at ”oplevet nærvær” fremmer pro-social adfærd. 
Broken window:	Er	et	område/element	pænt,	rent	og	velholdt,	er	sandsynligheden	stor	for	at	det	
forbliver	sådan.	Er	et	område/element	derimod	rodet,	beskidt	og	præget	af	hærværk,	så	vil	det	
indbyde	til	mere	af	samme	slags	(eksemplet	med	skraldespandene	og	fodsporene).
Synlighed:	Ved	at	arbejde	med	farvekoder	på	vigtige	genstande,	samt	ensartet	visuelt	udtryk	og	
indbydende	udformning,	kan	vi	aktivere	intentioner	på	de	helt	rigtige	tidspunkter	(fx	det	visuelle	
udtryk	på	Designcampen	eller	interface	på	Apples	produkter).
Reducer kompleksitet: Vi reagerer næsten altid negativt på kompleksitet. Gode design- 
løsninger	 bør	 tage	 udgangspunkt	 i	 at	 reducere	 kompleksitet,	 hvilket	 både	 kan	 gøres	 i	 ud- 
viklingen	 af	 produkter,	 situationer	 og	 systemer.	 (Et	 eksempel	 kunne	 også	 her	 være	Apples	
produkter	 og	 interfaces,	 hvor	 kompleksiteten	 er	 reduceret,	 men	 samtidig	 er	 brugeren	 også	 
frataget	mange	valgmuligheder)
Feedback: Vi	 lærer	 gennem	 feedback.	 God	 feedback	 er	 tydelig	 og	 skal	 bygges	 ind	 i	 selve	
produktet.	Jo	tættere	feedback	er	placeret	på	selve	handlingen	jo	bedre	(eksemplet	kunne	være	
et	dørhåndtag,	som	åbner	døren	i	den	retning,	man	forventer).
Matching: Vi	har	en	indbygget	tendens	til	at	ville	matche	ting.	Farver,	former	og	lyder	får	os	
øjeblikkeligt	til	at	lede	efter	et	sted,	hvor	disse	ville	passe	ind.	Gode	produkter	udnytter	dette	
behov	og	sørger	for	at	dele,	der	skal	bruges	sammen,	ligner	hinanden.	
Priming: Vi	påvirkes	stærkt	af	vores	omgivelser,	ofte	uden	selv	at	vide	hvor	meget.	Vi	opfører	
os	instinktivt	anderledes	i	en	bank,	end	vi	gør	i	et	sportscenter.	Disse	reaktioner	er	indlejret	i	os	
på	en	måde,	så	de	kan	aktiveres	gennem	billeder,	lyd	og	ord.	Hvis	vi	ønsker	en	bestemt	adfærd,	
kan	løsningen	være	at	give	folk	indtryk	gennem	billeder	af	andre	situationer,	hvor	de	naturligt	
ville opføre sig på samme måde. 
Informations flow: Information	 er	 altafgørende	 for	 korrekt	 brug,	 opførsel	 og	 handlinger.	 
Men	vi	 er	 yderst	 selektive	 i	 den	måde,	 vi	 optager	 og	 bruger	 information	 på.	Den	 glemmes,	 
overses	eller	undertrykkes,	hvis	den	ikke	bliver	leveret	rigtigt.	Godt	design	giver	information	
præcis	 i	 det	 øjeblik,	 hvor	 den	 skal	 bruges	 og	 på	 en	måde,	 hvor	 informationen	 er	 simpel	 og	 
struktureret	for	brugeren	på	forhånd.	Eksemplet	kunne	være	det	grønne	nøglehulsmærke.
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Metodekort 5
Hvordan	ved	man,	at	man	har	skabt	et	nudge?
En	god	måde	at	”tjekke”,	om	man	har	skabt	et	nudge,	er	ved	at	observere,	om	der	er	sket	en	
konkret	ændring	af	adfærden	hos	deltageren	i	nudget.	”Adfærd	er,	i	modsætning	til	holdninger,	
tanker	og	ideer,	altid	målbar.	Resultatet	af	bevidste	og	ubevidste	handlinger	og	forandringer	i	 
adfærd	 skal	 altid	 kunne	 registreres	 som	 forandringer	 i	 konsekvenser	 hos	 brugeren	 selv	 hvis	
denne ikke er klar over det.
Test	 af	 reel	 adfærdsændring	 bør	 i	 øvrigt	 tage	 udgangspunkt	 i	 det	 brief,	 som	 har	 været	 
udgangspunkt for opgaven. Et godt brief konkretiserer den ønskede adfærdsændring til konkrete 
handlinger,	 og	 en	 test	 bør	 omhyggeligt	måle	 på	 effekten	 af	 designet	 efter	 implementeringen.	 
Test	kan	og	bør	bruges	både	i	prototype-stadiet	såvel	som	efter	implementeringen	af	det	endelig	
produkt”.
Tilsidst	har	Inudgeyou	tilføjet	et	”huskekort”,	som	skal	hjælpe	med	til	at	holde	fokus,	og	husker	
på	hvad	et	nudge ikke	er:	
Formidling	er	sjældent	nudging.	Ren	opmærksomhed	som	fx	hits	på	sociale	medier,	youtube,	
facebook	o.s.v.	er	ikke	det	samme,	som	at	folk	nødvendigvis	har	ændret	adfærd/er	blevet	nudget.	
5.3  Kritik og diskussion
Vi	stiller	spørgsmålstegn	ved,	om	man	kan	dele	adfærd	op	i	de	tre	nævnt	adfærdsprincipper?	 
De	fletter	sig	ind	og	ud	af	hinanden,	mener	vi,	set	med	vores	fænomenologisk	hermeneutiske	
briller.	Er	det	ikke	sådan,	at	hvis	man	har	ændret	en	adfærd,	har	man	vel	i	princippet	også	stoppet	
en	anden?	Og	kan	man	starte	en	adfærd,	som	ikke	allerede	er	der	i	en	eller	anden	form	i	forvejen?	
Det giver ikke mening at forsøge at dele adfærd op i disse tre måder ud fra Gadamers tanker om 
inddragelse	af	vores	forforståelse,	da	man	altid	vil	inddrage	sine	forforståelser.	
Vi	savner,	at	motivation	og	anerkendelse	indgår	i	Inudgeyou’s	metode.	For	at	referere	tilbage	til	
princippet	om	at	skabe	adfærd	siger	Pelle	Guldborg	om	motivation:	
Motivation kommer langt overvejende gennem, at folk har brug for at føle sig anerkendt. 
Anerkendelse betyder noget for folk. Det er en af stærkeste drivere for folk. Det ligger langt før 
Maslow. Det første for alle folk er anerkendelse fra andre mennesker. Det er den vigtigste driver 
overhovedet. Det er den måde, vi er sat sammen oppe i hovedet. Det er noget, vi arbejder meget 
med instrumentelt (i Dansk nudging Netværk), hvordan man benytter anerkendelse på en måde 
der får folk til at gøre det, som de gerne selv vil. Dvs. vi bruger forskellige strategier, der bygger 
49
på anerkendelse (Lydfil	13:22).	Man	vil	generelt	gerne	anerkendes	og	være	en	del	af	flokken	
–	følge	den	sociale	norm	–	og	er	angste	for	at	blive	ekskluderet	af	gruppen,	hvis	man	ikke	gør	
det.	Det	er	en	stor	motivationsfaktor.	I	tilfælde,	hvor	man	fx	gerne	vil	nudge	folk	til	en	bedre	
håndhygiejne,	ved	man,	at	folk	bliver	mere	motiveret	til	at	vaske	hænder,	hvis	vaskene	står	i	et	
fællesrum,	hvor	alle	folk	kan	se	vedkommende.
Kenneth	 Hansen	 forholdet	 sig	 også	 til	 motivation,	 når	 han	 skriver	 om	 designerens/valg- 
arkitektens	rolle	i	forhold	til	det:	Designeren må for det første forholde sig til, hvordan man får 
nogen til at have en intention om at handle, dvs. til at følge en instruktion. Parameteren for det er 
motivation	(Hansen,	2011:56).	Dette	skriver	han	i	forhold	til	at	designe	oplevelser,	men	det	kan	vi	
overføre	til	at	designe	et	nudge.	Da	vi	ser	de	samme	mekanismer,	der	skal	aktiveres	hos	brugeren.
Her	vil	vi	tilføje	et	begreb,	som	vi	vil	anvende	i	arbejdet	med	at	inddrage	mening	i	sammenhæng	
med	nudge	metoden.	Det	er	begrebet	embodiment,	 som	interaktionsdesigneren	Poul	Dourish	
benytter	i	arbejdet	med	at	integrere	interaktion	og	omgivelser.	Embodiment is about the fact that 
things are embedded in the world, and in the way they in reality depends on being embedded 
(Dourish,	2001:18).	Ifølge	Poul	Dourish	er	embodiment	centralt	for	designere	at	arbejde	med,	
fordi	 de	 (designerne)	 af	 interaktive	 systemer	 i	 stigende	grad	 er	 blevet	 opmærksomme	på,	 at	 
interaktion	 er	 tæt	 forbundet	med	 de	 omgivelser	 som	 interaktionen	 optræder	 i.	Dourish	 siger	
videre:	Physical environments are arranged so as to make certain kinds of activities easier (or 
more difficult), and in turn, those activities are tailored to the details of the enviroment in which 
they take place. ... The increasing sensitivity to settings leads naturally to a concern with how 
work and interaction are embodied within those settings, because that embodiment determines 
how it is that computation and the setting will fit together (Dourish,	2001:19).	Det,	han	siger	
her	er,	at	 fysiske	omgivelser	eller	et	miljø,	bliver	designet	 til	gøre	en	bestemt	aktivitet	nem-
mere.	Disse	aktiviteter	er	også	designet	til	at	passe	ind	i	det	miljø	hvor	aktiviteterne	udfolder	
sig.	Denne	indlejring	får	indflydelse	på	hvordan	aktivitet	og	miljø	kommer	til	at	udforme	sig	og	
tilpasse	sig.	Vores	eksempel	på	side	32,	med	striberne	på	vejen	ved	Chicago’s	Lake	Shore	drive,	
der	er	malet	der,	for	at	få	folk	til	at	sænke	farten,	er	et	godt	eksempel	på,	hvordan	designet	af	
miljøet	og	aktiviteten	tilpasser	sig	hinanden,	og	bliver	indlejret	i	hinanden.	Ligeledes	bliver	de	
andre	bilister	også	indlejret	i	miljøet,	aktiviteten,	og	forholdet	til	hinanden,	fordi	de	også	skal	til-
passe	sig	striberne,	og	de	andre	bilister.	Derfor	mener	vi,	at	embodiment	er	et	godt	supplement	til	 
valgarkitektur,	som	kun	arbejder	med	at	tilpasse	omgivelserne.	I	valgarkitektur	lader	det	ikke	til,	
at	der	er	nok	opmærksomhed	på,	hvordan	rum,	objekt	og	menneske	indvirker	på	hinanden.	
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Dette	hænger	igen	godt	sammen	med	vores	videnskabsteoretiske	position,	da	begrebet	embodi-
ment	specielt	gør	sig	gældende	i	fænomenologien,	som	jo	primært	handler	om,	hvordan	vi	op-
fatter,	oplever	og	agerer	i	verden	omkring	os	(Dourish,	2001:21).	Dourish	skriver	desuden,	at	
fænomenologien have explored the relationship between embodied action and meaning. For 
them, the source of meaning (and meaningfulness) is not a collection of abstract, idealized enti-
ties; instead, it is to be found in the world which we act, and which acts upon us. This world is 
already filled with meaning. Its meaning is to be found in the way in which it reveals itself to us 
as being available for our actions. It is only through those actions, and the possibility to actions 
that the world affords us, that we can come to find the world, in both its physical and social 
manifistations, meaningful (Dourish,	2001;116).	Embodiment	øger	muligheden	for,	at	designet	
opleves	mere	meningsfuldt	og	derfor	er	dette	begreb	væsentligt	at	forholde	sig	til,	hvis	man	vil	
tilstræbe at designe det meningsfulde nudge.
Opsummering
Vi	har	i	denne	gennemgang	af	metoden,	som	blev	præsenteret	på	designcampen,	kritiseret	den	
for,	at	den	deler	adfærden	op	i	flere	slags	adfærd.	Vi	er	kritiske	overfor	det	manglende	fokus	
på	 anerkendelse	 i	 designmetoden.	Men	 trods	 dette	 kritikpunkt,	 ser	 vi,	 at	 der	 er	 en	 stringens	
og	struktur	i	metoden	og	tydelige	anvisninger	på	principper,	man	kan	benytte.	Det	er	en	god	 
værktøjskasse	at	”plukke”	af.	Vi	kan	godt	have	vores	tvivl	om,	hvor	vidt	Inudgeyou’s	design-
metode	tager	nok	højde	for	den	menneskelige	psykologi,	emotioner	og	følelser.	
Derfor	 har	 vi	 tilføjet	 begrebet	 embodiment,	 som	vi	mener	 er	 et	 begreb,	 der	 kan	bevidstgøre	 
designeren	om	vigtigheden	af	at	integrere	rum,	objekt	og	menneske	i	hinanden,	og	som	er	en	
form	for	udvidelse	af	valgarkitektur,	idet	denne	ikke	i	samme	grad	tager	højde	for,	at	mennesker	
kan	reagere	forskelligt	i	forskellige	situationer	og	sammenhænge.	
Vi	var	i	afsnittet	om	meningsfuldhed	kommet	frem	til,	at	meningsfuldhed	konkretiseres	gennem	
begreberne	sammenhæng,	tydelighed	og	struktur.	
5.4 Produkt
Produktet	af	vores	erkendelsesproces	er	dette	sæt	designanbefalinger:	
-	Anerkende	modtageren	af	nudget,	både	før,	under	og	efter	nudget
-	Skabe	sammenhæng,	tydelighed	og	struktur	i	designet.	
-	Tænk	i	at	indarbejde	rum,	objekt	og	menneske	i	nudget.	
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Vi	har	en	forventning	om,	at	disse	anbefalinger,	hvis	man	vælger	at	arbejde	hermeneutisk,	kan	
bidrage	til	at	gøre	det	mere	sandsynligt,	at	man	kan	designe	et	nudge,	der	opleves	meningsfuldt	
af modtageren. Vi ser disse anbefalinger som værdifuld inspiration og ikke som guidelines. 
Designanbefalingerne	vil	vi	inddrage,	når	vi	i	kapitel	7	vil	designe	vores	eget	nudge.
Vi	 har	 i	 vores	 indledning	 stillet	 spørgsmålstegn	 ved,	 om	nudging	 kan	 være	manipulerende.	 
I	kapitel	6	stiller	vi	spørgsmål	til	og	diskuterer	etik	og	manipulation,	når	det	er	samfundet,	der	
nudger.
Kapitel 6 - Manipulation og etik 
For	 at	 belyse	 spørgsmålet	 om	 nudging	 også	 er	 manipulation,	 og	 for	 at	 udfordre	 Thaler	 og	 
Sunsteins	 begejstring	 for	 nudging	 og	 libertariansk	 paternalistiske	 tilgang,	 har	 vi	 søgt	 
artikler,	som	stiller	sig	kritisk	i	forhold	til	nudging,	netop	i	form	af	spørgsmålet,	om	nudging	er	 
manipulation	 eller	 ej.	Under	 vores	 deltagelse	 i	 designcampen	og	 efter	 vi	 begge	har	 læst	 om	
nudging	og	valgarkitektur	målrettet	efter	system	1	og	2,	stillede	vi	os	spørgsmålet:	Grænser	dette	
her	ikke	til	manipulation,	når	samfundet	(med	samfundet	mener	vi:	myndigheder	og	politikere)	
kan	designe	omgivelserne,	så	de	”puffer”	borgerne	i	en	bestemt	retning?
Vi	ser	nudging	i	et	større	og	mere	komplekst	perspektiv,	når	det	er	samfundet,	der	nudger,	frem	
for	fx	fodspor,	der	fører	hen	til	en	skraldespand	eller	en	flue	i	urinalet.	Manipulation	og	nudging	
bliver derfor også et interessant etisk spørgsmål. Vi vil derfor undersøge den etiske dimension 
mhp.	at	få	et	grundlag	for	etisk	at	kunne	vurdere/designe	et	nudge.	
På	designcampen	præsenterede	SKAT	et	nudge,	som	de	har	arbejdet	med	at	udvikle.	Dvs.	her	
er	en	offentlig	myndighed,	som	anvender	nudging	til	at	påvirke	borgernes	valg	(her	i	form	af	at	
borgerne	”puffes”	til	at	fravælge	papirudgaven	af	årsopgørelsen)	og	dermed	sparer	SKAT	store	
summer.	SKAT	var	i	øvrigt	den	eneste	offentlige	myndighed,	som	deltog	på	konferencen	med	et	
eksempel på nudging. 
Er	nudging	lige	på	kanten	af	det	etiske,	især	når	det	er	samfundet,	der	nudger?	
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Vi	 vil	 gerne	 stille	 spørgsmåltegn	 ved,	 om	 nudging	 grænser	 til	manipulation,	 da	 nogle	 af	 de	 
nudges,	som	”puffer”	til	det	automatiske	og	dermed	ubevidste	system	lykkedes	bedst	i	det	skjulte,	
fx	tager	vi	(små)	tallerkner	og	øser	uopmærksomt	op.	Vi	har	også	en	tese	om,	at	inddragelse	af	
aspekterne	ifht.	etik	og	(undgå)	manipulation	vil	supplere	det	meningsfulde	design	af	nudging.
6.1  Grænsen mellem ”puf” og manipulation
Vi	 har	 søgt	 i	 litteraturen	 ang.	 dette	 spørgsmål,	 om	nudging	 også	 kan	 siges	 at	 være	manipu-
lation med menneskers valg og adfærd. Eftersom nudges opererer ud fra indsigten/viden om 
vores	 præferencer	 og	 bias	 og	 ”hjælper”	 eller	 puffer	 os	 i	 retninger,	 der	 ofte	 funger	 ubevidst	 
(system	1)	og	dermed	udenfor	menneskers	opmærksomhed.	T.	M	Wilkinsom	skriver	i	sin	artikel:	 
”Nudging	 and	 Manipulation”	 publiceret	 Political	 Studies	 012,	 at	 some nudges would 
manipulate, some would not, and some are hard to assess. Man bliver alligevel ”manipu-
leret	med”/nudget	 (hvis	det	 sidestilles)	 i	 forvejen,	hvor	hen	vi	går,	 fx	 i	butikker,	via	 love	og	 
restriktioner.	 Ifølge	Wilkinson	 indeholder	 litteratur	 om	 marketing,	 psykologi	 osv.	 en	 række	 
eksempler	på	manipulation,	men	der	findes	ikke	en	samlet	normativ	teori	om,	hvad	manipulation	
er	(Wilkinson,	2012;4).	
Dermed	 er	Wilkinson	 i	 god	 overensstemmelse	med	 drøftelsen	 på	Designcampen	 i	 Kolding.	 
Et	design	vil	altid	have	en	påvirkning,	og	på	den	måde	vil	valgarkitekter	ikke	være	anderledes	
end	 almindelige	 arkitekter	 (designcamp).	 Der	 findes	 ikke	 neutralt	 design.	 Man	 bliver	 altid	 
påvirket på en eller anden måde. 
Wilkinson	 referer	 Joseph	Raz	og	 skriver,	 at	manipulation	 adskiller	 sig	 fra	 tvang	ved	 ikke	 at	
begrænse	 en	 persons	 handlemuligheder,	 men	 til	 gengæld	 vil	 manipulation	 have	 en	 negativ	 
påvirkning	 på	 den	måde,	 en	 person	 tager	 beslutninger	 på.	 Dermed	 er	 manipulation	 forkert,	 
fordi	det	indskrænker	folks	autonomi,	undtagen	når	det	forhindrer	skade	på	andre	(Wilkinson,	
2012;	5).	Når	man	skal	vurdere,	om	nudging	er	manipulation,	kan	man	for	det	første	se	på,	om	
beslutningsprocessen	bliver	påvirket	på	en	negativ	måde,	fx	ved	at	vurdere:	
-		 Om	der	bruges	løgn	eller	påvirkning	af	underbevistheden	
-		 hensigten	 hos	 den,	 der	 designer	 et	 nudge	 har	 betydning	 –	 ønsker	 valgdesigneren	 at	 
	 manipulere	eller	ønsker	hun	åbenhed/transparens?
-		 I	 hvilket	 omfang	 den	 enkeltes	 autonomi	 tilsidesættes.	 Hvis	 den	 enkeltes	 autonomi	 
					tilsidesættes	ufrivilligt	i	et	nugde,	vil	der	være	tale	om	manipulation	(Wilkinson,	2012;	5).
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Nogle	 af	 de	 metoder,	 man	 kan	 anvende	 til	 at	 vurdere,	 om	 et	 nudge	 er	 manipulation	 er	 fx.	
om	den,	der	nudges, føler sig manipuleret og om processen for og resultatet af et nudge må 
anses	for	at	være	i	overensstemmelse	med	et	rationelt	menneskes	ønsker.	Men	Wilkinson	skriver	
selv,	at	disse	metoder	ikke	er	skudsikre,	fordi	det	ikke	er	sikkert,	at	folk	opdager,	at	de	bliver	 
manipuleret,	og	fordi	beslutningsprocessen	i	relation	til	nudging	netop	ikke	er	rationel,	og	at	der	
kan	være	flere	former	for	rationalitet,	forforståelser	og	tolkning	i	vurderingen	af	et	nudge.	
Wilkinson	lægger	afgørende	vægt	på,	at	intentionen	hos	valgdesigneren	har	betydning	for,	om	
der	er	tale	om	manipulation.	Har	valgdesigneren	til	hensigt	at	’undertvinge’	sig	den	nudgedes	
beslutningsproces,	er	der	tale	om	manipulation	(Wilkinson,	2012;	11).	Det	er	afgørende,	at	det	
er	muligt	at	vælge	et	nudge	fra	–	Wilkinson	kalder	det	’flugtmulighed’.	Hvis	et	nudge	har	dette,	
er	der	ikke	tale	om	manipulation.	Wilkinson	skriver,	at	Thaler	og	Sunstein	netop	lægger	vægt	
på	den	libertarianske	paternalisme,	hvor	en	person,	der	nudges,	frit	kan	vælge	fra,	hvis	et	nudge	
ikke	passer	dem.	Wilkinson	påpeger,	at	valgdesignere,	der	seriøst	ønsker,	at	man	kan	fravælge	
et	nudge,	hvis	det	ikke	passer	en,	ikke	manipulerer.	Valgdesignere	bør	derfor	sikre	sig,	at	det	er	
muligt frit at vælge fra.
Som	det	fremgår,	er	det	Wilkinsons	opfattelse,	at	nudging	kan	være	manipulation	som	beskrevet	
ovenfor.	Hvis	et	nudge	har	en	negativ	påvirkning	på	beslutningsprocessen,	hvis	valgdesigneren	
har	manipulerende	hensigter,	og	hvis	den	enkeltes	autonomi	ikke	tilgodeses.	Men	et	nudge	 
behøver	ikke	at	være	manipulerende,	og	Thaler	og	Sunstein	har	netop	denne	problemstilling	
for	øje	i	deres	teori	om	nudging.	Wilkinsons	diskussion	bringer	det	etiske	aspekt	ved	nudging	
på	banen,	og	det	vil	vi	som	valgarkitekter	i	dette	masterprojekt	ikke	se	bort	fra.	
Thaler	og	Sunstein	forsøger	at	imødekomme	denne	kritik.	De	insisterer	på,	at	nudging	skal	være	
i overenstemmelse med ”the ethical constraints of ”libertarian paternalism.	Altså,	at	nudget	
ikke	må	medføre	omkostninger	eller	økonomiske	incitamenter,	være	nemme	at	komme	ud	af	
og	kun	være	designet	til	at	hjælpe	mennesker	til	at	træffe	valg	i	overensstemmelse	med	deres	
præferencer.	Nudging	er	således	et	effektivt	middel	til	at	nå	de	mål,	vi	har	for	os	selv,	men	des-
værre	fejler	vi,	da	vi	ikke	er	rationelle.	Det	libertarianske	sikrer	det	frie	valg,	og	paternalismen	
sikrer,	at	valgarkitekten	vælger	den	bedste	vej.	
The libertarian aspect of our strategies lies in the straightforward insistence that, in general, people 
should be free to do what they like - and opt out of undesirable arrangements if they want to do 
so”, “The paternalistic aspect lies in the claim that it is legitimate for choice architects to try to 
influence people’s behavior in order to make their lives longer, healthier, and better	(Thaler,	2008:5).	
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Dette sidste citat stiller dog efter vores mening meget store krav til valg-arkitekternes moral og 
etik.	Hvad	menes	der	fx	med	“influence	people’s	behavior”?	Denne	formulering	giver	i	virke-
ligheden	valg-arkitekterne	meget	frie	rammer	til	at	designe	og	“manipulere”	med	folks	adfærd	
og emotioner. 
Afsenderen	og	intentionen	har	en	betydning,	da	nudging	jo	populært	er	defineret	som	et	puf	i	
den	rigtige	retning	–	hvem	er	det	så,	der	definerer,	hvad	der	er	rigtigt?	Og	hvad	er	intentionen?	 
Svaret	på	dette	spørgsmål	mener	vi	er,	at	det	må	vurderes	ved	hvert	nudge	eksempel.	Umid-
delbart	virker	det	modsatrettet,	at	 intentionen	er	god	og	samtidigt	manipulerer	valgarkitekten	
ved	at	tilsidesætte	det	enkelte	menneskes	autonomi	ufrivilligt	i	et	nudge.	Her	vil	vi	henvise	til	 
eksemplet	fra	Chicago’	Lake	Shore	Drive	(side	32),	som	et	eksempel	på,	at	intentionen	er	god	
samtidigt	 med	 manipulation.	 I	 eksemplet	 har	 ”valgarkitekten”	 placeret	 striberne	 tættere	 og	 
tættere,	 og	 bilisten	 deltager	 ufrivilligt,	 og	 de	 sagtner	 farten.	 Intentionen	 er	 god	 hos	 valg- 
arkitekten,	da	 formålet	med	at	 få	bilisterne	 til	 at	 sagtne	 farten	er	 at	opnå	 færre	ulykker	og	 i	 
yderste	konsekvens	at	redde	menneskeliv.	
Libertariansk paternalisme og etik
Et	 centralt	 begreb	 i	 Thaler	 og	 Sunsteins	 beskrivelse	 af	 nudging	 er,	 at	 de	 omtaler	 nudging	
som	libertariansk	paternalisme.	Med	paternalisme	mener	de,	at	man	i	nudging	til	en	vis	grad	
som	valgarkitekt	påtager	sig	rollen	som	den,	der	ved,	hvad	der	er	bedst	for	en	anden	person.	 
Paternalisme	er	bygget	op	omkring	idéen	om,	at	give	nogen,	der	”ved	bedre”,	muligheden	for	
på	andres	vegne	at	bestemme	og	sørge	for,	at	de	rigtige	valg	bliver	truffet.	En	paternalistisk	
handling	kan	også	være	udført	mod	den	udsattes	vilje,	men	retfærdiggjort	ud	fra	tanken	om,	
at	handlingen	vil	være	gjort	til	fordel	for	den	udsatte	eller	til	fordel	for	samfundet	som	helhed.	 
I	paternalismens	grundsubstansen	ligger	jo	pater,	at	der	er	en	far,	den	gode	far,	der	ved,	hvad	
der	er	bedst	for	et	andet	menneske	og	på	det	andet	menneskes	vegne,	tager	beslutninger,	som	
formodes at være et gode for dette menneske. 
Paternalisme	 tager	filosofisk	udgangspunkt	 i	nytteetikken	(utilitarismen).	 Ifølge	nytteetikken	
handler	man	moralsk	rigtigt,	når	man	udfører	den	handling,	som	fører	til	størst	muligt	lykke	til	
det	størst	mulige	antal	individer	(Rendtorff,	2011;	29).	Nytteetikken	er	udbredt	som	grundlag	
for	samfundets	sikring	af	velfærd,	og	samfundet	skulle	fremme	menneskers	mulighed	for	at	
leve	et	lykkeligt	liv.	Nytteetikken	giver	således	”en	målestok”	for	alle	handlinger	–	ikke	kun	
typiske	etiske	problem	-	stillinger	som	abort,	gensplejsning	osv.	men	også	politiske	spørgsmål	
om	indretning	af	skattesystem,	sundhedsvæsenet	og	straffesystemet.	Nytteetikken	beskæftiger	
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sig	også	med	konsekvenser,	dvs.	at	man	anvender	nytteetikken	til	at	fastslå	hvilken	handling,	
der	 sikrer	det	bedst	mulige	udfald	af	valget/handlingen	 (dvs.	 størst	mulige	sum	af	velfærd).	
Rene	utilitarister	går	så	langt,	at	det	kan	være	påkrævet	at	krænke	folks	rettigheder.	Må	man	fx	 
torturere	 i	 forhør,	 hvis	det	kan	 redde	menneskeliv?	 Ja,	 vil	 de	 sige,	da	den	 information	man	
får,	 og	 som	 kan	 redde	 flere	 liv	 vil	 opveje	 den	 (etiske/moralske)	 ulempe,	 der	 er	 ved	 at	 tor-
turere/krænke	én	person.	Dette	er	et	eksempel	på,	at	nytteetikken	er	svær	at	efterleve	 i	 ren-
dyrket	form,	og	at	der	er	ulemper	ved	nytteetikken.	Nogle	goder	som	borgerens	rettigheder	og 
individets	 værdighed	 er	 så	 vigtige,	 at	 vi	 ikke	 vil	 ofre	 dem	 for	 velfærd/nytte	 i	 samfundet.2 
(Rendtorff,	2011;	30)
Thaler	og	Sunstein	ser,	at	det	gode,	man	opnår	ved	at	få	personerne	til	at	handle	på	en	mere	 
hensigtsmæssig	 måde,	 er	 så	 stort,	 at	 man	 kan	 tillade	 sig	 at	 være	 paternalist	 (ved	 at	 valg- 
arkitekten	ved	bedst	og	designer	et	valg,	som	er	bedst	for	borgeren).	Men	forfatterne	er	også	
optaget	af,	at	der	er	ulemper,	derfor	taler	de	om	libertariansk	paternalisme,	hvor	de	prøver	at	
afbøde	eller	svække	paternalismen	ved	at	sige,	at	der	også	skal	være	et	frihedselement	i	nudg-
ing.	Det	er	det	libertarianske,	dvs	at	man	skal	ha	mulighed	for	at	vælge	(til/fra)	i	nudget.	Thaler	
og	Sunstein	sætter	altså	ikke	personens	autonomi	fuldstændig	til	side,	og	de	prøver	at	nå	frem	
til	en	afvejet	opfattelse	af,	hvordan	nudging	er	etisk.	De	ved	godt,	at	der	er	et	etisk	spørgsmål	 
i	nudging,	men	vælger	 trods	alt	at	 sige,	at	nudging,	når	den	kombineres	med	 friheden	 til	at	
vælge,	ja	så	er	nudging	et	gode.	Thaler	og	Sunstein	stiller	også	krav	til	politikere	om,	at	man	
skal	 være	 helt	 åben/offentlig	 om	motiver	 og	metoder,	 og	 de	 er	 derfor	 fortaler	 for	 gennem- 
sigtighed,	 som	 en	 af	 deres	 principielle	 guidelines,	 og	 at	 man	 skal	 kunne	 forsvare	 sine	 
”nudges”	offentligt	eller	stå	ved	dem	(Thaler,	2008:	244-245).	
Nudging	 kan	 etisk	 vurderes	 til	 at	 ligge	 indenfor	 den	 utilitaristiske	 tradition,	 hvor	 man	 
afvejer	de	forskellige	hensyn/effekter/konsekvenser	af	handlingen	og	når	frem	til,	at	det	sam-
lede	gode	opvejer	de	ulemper,	der	er	ved	handlingen.	Hvis	man	vil	kritisere	nudging,	kan	man	
sige,	at	ud	fra	en	anden	filosofisk	tradition,	nemlig	den	pligtetiske	tradition	(den	deontologiske	
rettigheds-etik)	 er	 der	 ikke	 noget,	 som	 trumfer	 individets	 autonomi.	Dvs.	 at	 grundlaget	 for	
denne	etik	(pligtetikken)	er	respekten	for	borgernes	grundlæggende	rettigheder	–	og	tager	afsæt	
i	vores	moralske	fornuft	og	ukrænkelige	lighed.	Den	tyske	filosof	Immanuel	Kant	fremhæver	 
2 Utilitarismens	3	grundprincipper:
-			Velfærdsprincippet	(det	eneste,	der	i	sig	selv	er	værdifuldt,	er	velfærd)
-			Summationsprincippet	(jo	større	sum	af	det	værdifulde,	der	er	i	et	udfald,	jo	bedre	er	dette	udfald)
-			Konsekvensetik	(den	rigtige	handling	er	den,	som	realiserer	det	bedste	udfald)
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nødvendigheden	 af	 en	 retfærdighed,	 der	 fremmer	 menneskets	 autonomi,	 frihed	 og	 vær-
dighed	i	en	civilisatorisk	udvikling	(Rendtorff,	2011;	26).	Udgangspunktet	er	ikke	nytte	eller	 
konsekvenser,	men	derimod	menneskets	 intention	om	at	gøre	det	gode,	 således	at	 fornuften	
grundlæggende set tjener menneskets gode vilje.3 
Med	udgangspunkt	i	Kant	og	pligtetikken,	er	der	ét	højeste	etisk	og	ukrænkeligt	mål,	nemlig	
at	den	enkelte	skal	kunne	vælge	frit,	og	den	enkeltes	autonomi	er	det	vigtigste.	Man	kan	sige,	
at	den	enkeltes	autonomi	”slår”	alle	de	evt.	goder	(nytte),	som	paternalismen	kan	bibringe	den	
enkelte,	fordi	alene	det,	at	man	sætter	menneskets	autonomi	til	side	–	også	selvom	det	er	med	
den	gode	hensigt	–	det	er	ikke	nok	til	at	sige,	at	handlingen	som	sådan	er	etisk	korrekt.	
Luc	Boven	fremhæver	i	sin	artikel,	The Etics of Nudge,	at	samfundet	reducerer	moralen	hos	
borgerne,	for	hvorfor	skulle	de	tage	vare	på	fx	deres	egen	sundhed	eller	stilling	til	økonomi	som	
fx	beslutte	at	spare	op	til	alderdommen,	når	samfundet	gør	det	for	dem?	Boven	ser	i	det	lange	
perspektiv,	at	samfundet	barnagtiggør	borgerne.	
Opsummering
For	at	afgøre	om	nudget	er	etisk	acceptabelt	og	om	der	foregår	manipulation,	må	det	enkelte	
nudge	vurderes	i	hvert	tilfælde.	
Hvis	man	tager	det	skarpe	pligtetiske	synspunkt,	at	menneskets	autonomi	er	det	højeste	gode,	
må	 man	 sige,	 at	 nudging	 (til	 det	 automatiske/ubevidste	 system)	 er	 etisk	 problematisk,	 da	
nudging	 i	 følge	Thaler	 og	Sunstein	 er	 paternalistisk,	 og	 som	 før	 nævnt	 har	 udgangspunkt	 i	 
nytteetikken.	Dog	vil	der	være	tilfælde	af	nudging,	hvor	der	er	tale	om	en	så	bleg	udgave	af	
paternalismen,	at	nudging	er	etisk	acceptabelt.	
Ved	hvert	nyt	nudge	design	foreslår	vi,	at	man	overvejer	følgende:
- Foregår der manipulation i nudging
-	 intention	hos	valgarkitekten,	i	form	af	at	ville	”det	gode”
-	 valg	mulighed,	hvor	personen	frit	kan	vælge	til/fra
-	 hensynet	til	menneskets	autonomi
-	 graden	af	gennemsigtighed	og	åbenhed.
3
Pligtetikken	består	ifølge	Kant	af	moralloven,	der	indeholder	følgende	tre	krav	for	at	en	 
handling	er	moralsk.	
-	Skal	uden	modsigelse	kunne	gælde	for	alle	mennesker	(almengyldig)
-	Mennesket	er	et	mål	i	sig	selv	og	man	må	aldrig	kun	behandle	mennesker	som	et	middel.
-	Skal	stræbe	efter	menneskenes	selvlovgivning	i,	hvad	Kant	kaldte	”formålenes”	rige	–	et	samfund	af	frie	mennesker	 
(Rendtorff,	s.	27)
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Vi	vil	nu	afprøve	de	etiske	overvejelser	på	et	konkret	eksempel	fra	SKAT.	
SKAT	 gennemførte	 for	 tre	 år	 siden	 en	 brugerinvolverende	 innovationsproces,	 hvor	 de	 
redesignede	 Tast-selv	 mhp.	 at	 forbedre	 servicen	 for	 borgerne	 og	 opnå	 besparelser,	 fx	 på	 
papir og personaleresurser. Formålet med nudget var at ”puffe” danskerne til at tage stilling 
til,	om	de	ville	have	årsopgørelsen	i	papirudgave,	når	de	nu	var	inde	og	tjekke	den	på	SKAT’s	 
hjemmeside.	Der	skulle	være	en	mulighed	for	at	klikke	”nej	tak”	til	papirudgaven,	og	ved	at	 
inddrage	borgerne	fandt	de	et	mere	tilgængeligt	sted,	hvor	borgerne	kunne	vælge	papirudgaven 
fra.	Dvs.	at	standarden	var,	at	borgerne	modtager	årsopgørelsen	 i	papir	og	vælger	selv	dette	
tilbud	fra.	Som	en	del	af	Inudgeyou’s	metode	fra	Designcampen	skal	en	ændring	i	adfærden	
kunne	måles	–	og	 resultatet	her	var	markant.	 I	 løbet	 af	kort	 tid	havde	over	 en	million	dan-
skere	trykket	”nej	tak”	til	papirudgaven.	De	modtog	herefter	en	anerkendelse	for	at	have	sparet	
miljøet	for	papirspild.	Samtidig	sparede	SKAT	en	del	skattekroner.	
	 -	 Nudget	lever	op	til	definitionen	(side	15),	da	der	stadig	er	en	valgmulighed,	om	man 
		 	 vil	have	papirudgaven,	det	er	bare	nemt	at	tage	stilling	til	nu.	De	fleste	mennesker	er 
	 		 nysgerrige	efter	oplysningerne	på	årsopgørelsen,	og	når	de	har	set	dem	på	hjemmesiden,	 
	 	 har	de	 ikke	behov	 for	 en	papirudgave	–	de	vil	 åbenbart	helst	være	 fri.	Der	 er	 ingen	 
  omkostninger forbundet for borgeren ved dette valg.
	 -	 Hvis	 det	 virker	meningsfuldt	 for	 brugerne,	 er	 det	 fordi	 de	oplever	 en	 sammenhæng, 
		 	 tydelighed	og	 struktur.	Det	har	været	nemt	at	finde	ud	af,	 hvor	man	 skulle	 fravælge 
		 	 papir.	 SKAT	har	 været	 opmærksom	på,	 at	 borgerne	 er	mere	og	mere	online,	 at	 hele	 
	 	 vores	 liv	 i	 større	 udstrækning	 er	 i	 interaktion	med	 computeren.	SKAT	arbejder	med	 
	 	 den	udvikling,	i	stedet	for	imod	den.
	 -	 Med	hensyn	til,	om	SKAT	manipulerer	i	nudget	er	det	er	vores	vurdering,	at	intentionen 
		 	 er	 god	 fra	 SKAT’s	 side	 og	 SKAT	 inddrager	 borgerne	 allerede	 i	 udviklingsfasen.	 
	 	 Man	 kan	 diskutere,	 om	 hensigten	 med	 at	 spare	 skattekroner	 er	 transparent,	 men	 
	 	 mon	ikke	at	de	fleste	borgere	hellere	ser,	at	pengene	går	til	forbedringer	end	papirspild. 
		 	 Her	kunne	SKAT	evt.	tilføje	besparelsen	i	kroner	på	deres	anerkendende	svarmail.	
	 -	 Der	 er	 respekt	 for	 den	 enkeltes	 autonomi,	 da	 valget	 af	 papirudgave	 eller	 ej	 er	 helt	 
	 	 frivilligt.	 Vi	 ser	 heller	 ikke	 at	 mennesket	 er	 ”midlet”	 her,	 men	 at	 SKAT	 gerne	 vil	 
	 	 spare	 skattekroner	 på	 noget,	 som	 flere	 og	 flere	 borgere	 vælger	 fra.	 SKAT	 kan	med	 
	 	 fordel	 fortælle	 borgerne,	 hvad	 de	 sparede	 skattekroner	 er	 brugt	 på	 i	 stedet	 og	 om	 
	 	 den	samlede	nytte	er	større,	men	det	ved	vi	reelt	ikke.
	 -	 SKAT	 viser,	 at	 de	 sætter	 pris	 på	 borgerens	 beslutning	 og	 bekræfter	 dem	 i	 en	 god	 
	 	 beslutning	for	miljøet,	og	dermed	anerkender	de	borgernes	valg.
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Vi	 ser	dette	 redesign	af	hjemmesiden	 som	et	meningsfyldt	design,	 som	 lever	op	 til	 de	krav	
vi gerne vil stille til et nudge. Vi er selv ”nudget” til at fravælge at modtage papirudgaven af 
årsopgørelsen,	og	det	er	helt	i	overensstemmelse	med	vores	præferencer.	
 
SKAT: 72 22 18 18 
Årsopgørelse 
Se kvitteringer 
Se årsopgørelsen 
Ret årsopgørelsen/selvangivelsen 
Betal restskat 
Indberet servicefradrag 
(håndværkerfradrag) 
 
Se årsopgørelsen 
> Hjælp til årsopgørelsen 
Dato 
Årsopgørelse 2012 nr. 1 (pdf)           05-05-2013 
Årsopgørelsen viser, at du mangler at betale 3.500 kr. for 2012 
Beregn skatten 
Se personlige 
skatteoplysninger 
> Betal restskat 
2012 2011 2010 
Husk at tjekke, at vi har brugt de rigtige beløb til at beregne resultatet . 
Meddelelser 
Logget på: Jens Skov, j.skov@gmail.com, 
23456789 
F rside    Årsopgørelse   Forskudsopgørelse     B taling     Skatteoplysninger   Motor 
… 
Log af Profil     Hjælp Kontakt 
> PDF’en åbner ikke, se her hvad der er galt 
Tak fordi du bruge Tas S lv 
 
Du får ikke længere årsopgørelser, ændrede 
forskudsopgørelser og indbetalingskort til restskat med 
post n. I stedet sender vi en e-mail eller sms, når der er 
nyt om din skat. 
 
Du kan altid rette dine indstillinger under ‘Profil’ i 
menuen. 
 
 
OK 
Hvert år bruger SKAT ca. 40  ton papir på at sende 
årsopgørelser mv. på papir. Tak, fordi du hjælper os med at 
bringe mængden ned til gavn for miljøet. 
Å3 •  Periode: 2. marts 2013 – 2. marts 2014 
•  SKY har ikke tidligere fravalgt papir 
•  Alle ændringer fra 4.2 implementeret 
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Kapitel 7 – En hermeneutisk designproces
Vi	vil	 tilrettelægge	en	 simuleret	designproces,	hvor	 formålet	 er	 at	udvide	vores	 forståelse	 af	
fænomenet	nudging.	I	en	hermeneutisk	kontekst	er	designprocessen	funderet	i	at	forstå,	og	er	
ikke	andet	end	en	udlægning	af,	hvad	der	allerede	er	forstået.	Det	vil	sige,	at	man	indlejrer	sine	
forforståelser	 i	 designet.	Design	 er	 først	 og	 fremmest	 en	 fortolkende	 aktivitet,	 som	nærmere	
tager udgangspunkt i designsituationen end i forudbestemte logiske skridt i en designproces 
(Snodgrass,	1997:	24).	
I artiklen Is designing hermeneutical	beskriver	Adrian	Snodgrass	og	Richard	Coyne,	hvordan	
designeren	arbejder	hermeneutisk:	
Design is an interpretative activity, one of unerstanding a design situation rather than of solv-
ing a problem. Designers come to the design situation with a pre-understanding of what the 
designed artefact will be. Even as they begin to examine the ”text” of the design situation, they 
have a pre-understanding, a vague projection of the completed product. As they proceed with 
their interpretation and as their understanding increases by way of an interpretation of the parts, 
the projected whole is modified, refined, and clarified. This process is fluid, repetitive and con-
tinuous	(Snodgrass,	1997:	23).	
Denne simulerede designproces er således en proces til at udvide vores forståelse af fænomenet 
nudging	i	og	med,	at	vi	indgår	i	dialog	mellem	del	og	helhed	forstået	således,	at	vi	inddrager	
vores	tekster	og	vores	designanbefalinger	i	analysen	af	det	konkrete	adfærdsbehov,	som	vi	har	
identificeret	hos	den	virksomhed,	som	vi	vil	designe	nudget	til.	Med	udgangspunkt	i	vores	her-
meneutiske	designproces	har	vi	en	forventning	om,	at	det	sandsynliggører,	at	nudging	opleves	
meningsfuldt	frem	for	at	tilrettelægge	en	mere	lineær	proces,	som	vi	har	set	i	Inudgeyous	metode	
(hvor	man	mere	eller	mindre	”slavisk”	følger	en	række	metodekort).	
Vi	vil	forsøge	at	opnå	en	konkret	adfærdsændring	hos	mennesker.	Vi	vil	selv	designe	et	eksem-
pel	på	nudging.	Man	kan	sige,	at	vores	sekundære	mål	med	dette	masterprojektet	er	at	uddanne	
os	selv	til	valgarkitekter,	da	vi	med	fordel	kan	bruge	denne	lille	”uddannelse”	i	vores	respektive	
jobs	og	i	hverdagen	generelt.	
7.1 Situationsbeskrivelse
Vi	vil	designe	et	eksempel	på	et	nudge.	Vi	tager	udgangspunkt	i	en	bestemt	virksomhed,	hvor	vi	
har	foretaget	observationer	af	brug	af	mobiltelefoner	ved	et	møde.	Efterfølgende	har	vi	spurgt	
deltagerne om deres indstilling til mobilbrug under mødet. 
Vi	er	klar	over,	at	vi	kunne	have	gået	mere	korrekt	fænomenologisk	til	værks	ved	at	inddrage	
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1.	persons	perspektiv	ved	kvalitative	interviews,	hvis	vi	havde	foretaget	et	egentlige	casestudie.	 
Vi	vælger	i	stedet	at	tilrettelægge	en	simuleret	designproces.	Eftersom	vi	gennem	egne,	venners	
og	kollegers	erfaringer,	både	arbejdsmæssigt	og	i	private	sammenhænge,	har	oplevet	det	prob-
lem,	der	giver	anledning	til	og	behov	for	en	adfærdsændring,	mener	vi	det	er	forsvarligt	at	arbe-
jde på denne måde.4  
Vi	tager	som	sagt	udgangspunkt	 i	en	konkret	situation,	hvor	vi	gerne	vil	ændre	folks	adfærd	
fra,	at	de	tager	deres	mobiler	med	til	møde,	og	tjekker	sms’er	mails	osv	under	møderne,	samt	
besvarer	diverse,	til	at	der	ikke	bliver	benyttet	mobiltelefoner	under	møderne.	Ifølge	dem	vi	har	
snakket	med,	og	efter	hvad	vi	selv	har	erfaret,	så	er	stort	set	alle	irriterede	over	adfærden,	men	
gør	den	også	selv.	Det	er	den	adfærd,	vi	skal	arbejde	med	at	ændre	her	i	vores	simulerede	nudge	
proces.	Derfor	er	vores	oplæg	til	nudgetdesignet	følgende:	
Formålet med vores nudgedesign er at ændre folks mobiltelefonadfærd i mødesituationer. 
Vi	vil	nu	starte	en	diskussion,	som	skal	lede	os	frem	til	en	forståelse	af,	hvilket	nudge	der	er	
brug	for	i	den	konkrete	situation.	På	denne	måde	har	vi	også	en	forventning	om,	at	meningen	vil	
indfinde	sig	undervejs	i	processen.	
Vi	vil	inddrage	Inudgesyou’s	metodekort,	når	de	forekommer	relevante	for	processen.	Og	som	
udgangspunkt for vores diskussion virker det relevant at se på den eksisterende adfærd Helle 
Brander	 Rasmussen	 (HBR)	 observerede	 til	 et	møde	 på	 sin	 arbejdsplads,	 for	 at	 forstå,	 hvad	 
medarbejderne gør med deres mobiletelefoner under mødet.
Situationen	 er	 et	 møde	 på	 1½	 time,	 hvor	 en	 projektleder	 introducerer	 et	 nyt	 IT-system	 til	 
håndtering	af	MUS	samtaler.	Deltagerne	er	1	projektleder	 (mødeleder),	1	 leder	og	8	admini-
strative	medarbejdere:	Observationen	bestod	af:
Hvilke	aktiviteter	havde	mødedeltagerne	med	deres	mobiltelefon:
-	Alle	deltagere	havde	deres	mobiler	med
- 2 deltagere tjekkede mobilen og lagde den i tasken
-	8	ud	af	10	mødedeltagere	havde	deres	mobil	til	at	ligge	synligt	på	mødebordet.	
4
		Vi	kan	også	sige	at	vi	går	etnometodologisk	til	værks,	idet	vi	:	”…går	til	verden	med	en	mængde	af	viden.	På	denne	bag-
grund	genkender	man	situationer	og	anerkender	de	andres	handlebidrag.	Som	udgangspunkt	forudsætter	eller	forventer	man,	
at	man	deler	opfattelse	af,	hvilken	situation	man	er	i,	og	hvilke	regler	og	normer	der	gælder”	(Hansen,	2011:42)
Man	kan	også	sige	det	sådan	at	etnometodologi	går	ud	på	at	studere	hvordan	folk	ganske	upåagtet	skaber	en	vis	orden	i	
hverdagslivet.	Man	analyserer	de	såkaldte	sociale	fakta	på	mikroniveau,	samspillet	mellem	mennesker,	daglige	rutiner	samt	
refleksiviteten,	dvs.	folks	overvejelser	over	og	forklaringer	på,	hvad	de	siger	og	gør.
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 Alle 8 skævede jævnligt til mobilen i løbet af mødet 
-	 I	 7	 tilfælde	 lyste	 mobilen	 op	 (opkald	 eller	 sms	 besked),	 hvilket	 medførte	 en	 reaktion	 fra	 
 mødedeltageren
-	 I	 4	 tilfælde	blev	beskeden	diskret	 besvaret,	 	 under	 indtryk	 af,	 at	 de	 fulgte	med	 i	 hvad	der	 
 blev sagt til mødet. 
-	I	3	tilfælde	var	det	synligt,	at	de	pludselig	blev	optaget	af	noget	andet	og	var	direkte	fraværende 
		til	mødet,	mens	de	besvarede	mails	eller	sms’er.
Én	tog	mobilen	op	af	tasken	og	sendte	en	sms	(se	billedet	side	62).
To	mødedeltagerne	 (en	 af	 dem	 var	 lederen)	 havde	 ved	mødets	 start	 sagt,	 at	 de	 ventede	 en	 
opringning,	og	forlod	lokalet	ved	opkaldet.	
Mødelederen var ikke aktiv på mobilen under mødet. 
Da	vi	 jo	ved,	at	nudging	handler	om	at	ændre	adfærd,	kan	vi	 ikke	gå	 ind	og	interviewe	folk	
om	deres	adfærd.	Derfor	må	vi	bruge	udsagn	som	nævnt	nedenfor,	hvor	HBR	efter	mødet	på	 
hendes	arbejdsplads,	spurgte	hendes	kolleger:	
1:	Hvorfor	de	havde	taget	deres	mobiler	med.	
2:	Hvad	de	brugte	dem	til	under	møderne.	(Her	fortalte	hun	sine	kolleger,	hvorfor	hun	stillede	
dem	spørgsmålene,	men	hun	har	ikke	optaget	det,	da	det	skulle	virke	afslappende	og	uformelt.	
Til	spørgsmålene	blev	der	svaret	nogenlunde	som	følger:	
“	Jeg	ventede	et	vigtigt	opkald	I	forbindelse	med	arbejdet”.
“Andreas	 (kollegas	 barn)	 var	 ikke	 helt	 frisk,	 da	 han	 gik	 i	 skole	 idag,	 så	 jeg	 ville	 godt	 lige 
	 have	telefonen	på	mig,	hvis	han	bliver	nødt	til	at	gå	hjem	fra	skole”.	
“Jeg	har	den	bare	altid	i	lommen.	Lidt	lige	som	mit	Dankort	eller	mine	nøgler”.	
“Så	kan	jeg	lige	besvare	nogle	mails,	under	mødet,	det	er	jo	ofte	ikke	alt,	der	er	vigtigt	for	mig,	 
	 hvad	der	bliver	sagt	på	mødet,	så	kan	jeg	lige	så	godt	være	lidt	effektiv”.	
På	spørgsmål	to	fik	HBR	følgende	svar:	
“Jeg	bruger	den	egentlig	ikke	til	noget.	Det	er	bare	rart	at	have	den	på	mig.	Det	er	lidt	en	vane”.	
“Det	 irriterer	mig	 faktisk,	 når	 vi	 har	 vores	mobiler	med,	 og	 jeg	 kan	 se	 at	 folk	 bliver	 ukon- 
	 centreret,	men	jeg	tager	den	jo	også	selv	med	–	dårlig	vane.	Vi	er	jo	egentlig	respektløse	overfor 
	 hinanden	når	vi	gør	det”.
“Jeg	var	faktisk	lige	på	netbank	og	ordne	et	par	 ting.	Jeg	vil	 ikke	sige,	at	 jeg	kedede	mig	til	 
	 mødet,	men	det	var	ikke	så	relevant,	alt	hvad	der	blev	snakket	om.	Jeg	ved	godt,	det	er	lidt	 
	 dårligt,	og	jeg	ville	selv	blive	irriteret,	hvis	de	andre	ikke	var	opmærksomme”.	
“	Jeg	havde	supertravlt,	så	jeg	kunne	lige	svare	på	et	par	mails	imens”.	
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Da	det	næsten	er	blevet	normen,	at	man	har	sin	mobil	med,	oplevede	HBR	ikke	den	store	forskel	
fra	tidligere	møder,	men	samtidig	var	stort	set	alle	alligevel	irriterede	over	det,	og	HBR	oplevede	
i perioder et manglende fælles fokus. 
 
7.2     Analyse og diskussion
Vores	forforståelser	i	forhold	til	brugen	af	mobiltelefoner	er	bl.a.,	at	det	efterhånden	er	blevet	
normen	og	derfor	også	 til	dels	anerkendt,	at	det	er	ok	at	have	sin	mobil	med	sig	overalt,	så	
lang	tid	man	bare	husker	at	slå	lyden	fra.	Man	går	stort	set	ikke	nogen	steder	uden	sin	mobil.	
Alle	kan	finde	en	undskyldning	for	at	have	sin	mobil	med	sig.	Der	er	lavet	undersøgelser	om	 
mobiltelefoni	 (elektroniske	medier	 generelt)	 og	 afhængighed,	 hvor	 det	 viser	 sig,	 at	 hjernen	 
frigiver	dopamin	(et	kemisk	stof,	også	kaldt	neuromodulatorer),	når	man	modtager	en	besked.	
Det	giver	en	lille	form	for	lykkefølelse,	at	nogen	vil	én	noget,	og	det	giver	tilsyneladende	en	
form	for	afhængighed.	
(http://www.slate.com/articles/health_and_science/science/2009/08/seeking.single.html	)
Mobilen	indikerer,	at	man	ikke	er	alene.	Der	er	prestige	i	at	være	efterspurgt.	
Med	mobilen	kan	man	optimere	arbejdsprocesser,	så	mens	man	er	til	møde,	kan	man	ordne	et	
par	mails	samtidig.	Det	kan	også	handle	om,	at	man	simpelthen	keder	sig,	og	derfor	altid	lige	
kan	tjekke	nyheder,	facebook	eller	shoppe	lidt.	
63
I	 biografer	 har	 man	 gjort	 meget	 ud	 af	 at	 lave	 små	 sjove	 film,	 der	 på	 en	 venlig	 måde	 gør	 
opmærksom	på,	at	man	skal	huske	at	slukke	sin	mobil,	i	erkendelse	af	at	alle	har	den	med.	I	
teatre	og	før	foredrag	bliver	der	altid,	på	venlig	vis,	gjort	opmærksom	på,	at	man	skal	huske	at	
slukke.	De	fleste	steder	er	det	i	det	hele	taget	tilladt	at	tage	sin	mobil	med,	bare	der	er	skruet	ned	
for	lyden.	Vi	har	tilsyneladende	accepteret,	at	mobilen	nærmest	er	blevet	en	integreret	del	af	os,	
som gør det svært at ændre markant på vores adfærd. Det er i øvrigt nogenlunde samme svar vi 
har	fået,	når	vi	har	spurgt	venner	og	bekendte,	om	deres	mobilvaner	i	mødesituationer	på	deres	
arbejdspladser.	Men	indtil	videre	er	de	tiltag,	vi	har	set,	baseret	på	konkrete	anvisninger	eller	
direkte forbud. 
Som	 vi	 har	 nævnt	 tidligere,	 er	 anerkendelse	 en	 af	 vores	 vigtigste	 drivere/motivationer,	 
og	mobilen	er	en	meget	tydelig	markør	i	forhold	anerkendelse,	fordi	man	hele	tiden	kan	blive	
bekræftet	gennem	mobilen,	ved	at	folk	ringer	til	én,	og	vil	én	noget.	Så	vi	har	at	gøre	med	nogle	
stærke	kræfter	i	mennesket,	som	vi	vil	forsøge	at	ændre	på.	Derfor	vil	det	også	være	relevant	
for	os	netop	at	indarbejde	anerkendelse	af	menneskers	behov	for	at	have	mobiletelefonen	tæt	på	
sig	i	vores	design,	og	acceptere,	at	vi	ikke	kan	ændre	på	et	behov.	
Derfor	giver	det	mening	at	 inddrage	princippet:	“go	with	the	flow”.	Hvor	det	handler	om	at	 
accepterer,	at	menneskelig	adfærd	er	“en	flod	med	stærk	strøm”	(Se	side	46).	Vi	må	altså	forsøge	
at	udforme	et	design,	hvor	vi	tilpasser	omgivelser	og	situationen	til	os	og	den	adfærd	vi	har,	vi	
må anerkende denne adfærd og ikke forsøge at ændre den grundlæggende. 
I	samme	ombæring	inddrager	vi	princippet	“Make	it	easy”,	som	handler	om	at	gøre	designet	let	 
og	tilgængeligt.	Som	Thaler	og	Sunstein	også	skriver	flere	gange,	er	vi	vanedyr,	og	kan	som	
Homer	Simpsons	ikke	lide	forandringer	(Thaler,	2008:22).	Derfor	vælger	vi	at	gøre	vores	
design let og tilgængeligt. 
Vi	 vil	 i	 designet	 gerne	 udnytte	 det,	 som	 Kenneth	 Hansen	 kalder	 for	 en	 meningsleder:	 
Oplevelseslederen er en meningsleder	(Hansen,	2011:115).	Vi	kunne	tænke	det	sådan,	at	den	
som	 er	mødeleder	 eller	 ”højest	 i	 hierarkiet”	 kunne	 være	 det	 gode	 eksempel,	 som	 ikke bru-
ger	 mobilen	 under	 mødet	 og	 viser	 det	 på	 en	 tydelig	 måde.Vedkommende	 bliver	 en	 slags	 
ambassadør	 for	 nudget,	 og	 for	 at	 sætte	 det	 i	 gang,	 og	 bliver	 på	 den	måde	 også	 en	 leder	 af	
meningen.	For	der	hvor	vi	 ser	 en	 af	 de	 største	udfordring	 er,	 hvordan	man	 får	 guidet	med- 
arbejderne	ind	i	nudget	–	hvordan	vi	får	“startet	spillet”,	kan	man	sige,	eller	træder	ind	i	den	
magiske	cirkel	som	K.	Salen	beskriver	i	Rules	of	Play	(Salen,	2004:	93),	som	vi	refererede	til	i	
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indledningen	om	meningsfuldhed.	For	de	skal	jo	tage	et	valg	om	overhovedet	at	deltage	i	nudget.	 
Det	skal	måske	allerede	i	udgangspunktet	virke	meningsfuldt	for	medarbejderen,	hvorfor	han	skal	 
deltage	i	nudget.	K.	Salen,	skriver	i	Rules	of	play:
Meaningful play emerges from the interaction between players and the system of the game, as 
well as from the context in which the game is played…One way of framing what players do 
when they play a game is to say that they are making choices… They even have to make the 
choice whether or not to play	(Salen,	2004:	33).	Every game exists within a frame; a specially 
demarcated time and space. The frame communicates to players, consciously or unconsciously, 
that a game is being played	(Salen,	2004:	99).
Selvom	der	er	mange	lighedspunkter	mellem,	hvordan	man	designer	et	nudge	og	et	spil	–	fx	at	
man	kan	vælge	at	designe	rammerne	til	spillet,	så	spilleren	oplever	dem	bevidst	eller	ubevidst,	
skal	man	dog	huske	på,	at	nudging	ikke	er	et	spil.	Det	er	ikke	et	forsøg	på	at	skabe	en	imaginær	
verden	i	verden,	som	det	er	i	spil.	I	nudging	er	vi	jo	på	at	opnå	en	varig	adfærdsændring.	
Derfor	vælger	vi	at	lægge	anerkendelse	ind	i	nudget	både	før,	under	og	efter	nudget,	for	at	vise	
modtageren,	at	vi	har	lyttet	til	dem	og	anerkendt	deres	behov	for	at	have	mobiltelefonen	med.	
Dette,	tror	vi	på,	kan	øge	chancen	for	at	modtageren	vil	deltage	i	nudget	og	se	meningen	i	at	
skabe	den	adfærdsændring,	som	de	faktisk	selv,	i	denne	situation,	efterspørger.
Men	derfor	kan	vi	alligevel	godt	skæve	til,	hvordan	man	designer	et	spil,	når	vi	skal	designe	et	
nudge,	for	som	Salen	også	skriver	i	Rules	of	Play:	Meaningful play ocurrs when the relationships 
between actions and outcomes in a game are both discernable and integrated into the larger 
context of the game. Creating meaningful play is the goal of successful design (Salen,	2004:	34).
Dourish	bruger	også	begrebet	accountability,	der	betyder,	at	reglerne	skal	være	så	tydelige,	at	
der kan gøres rede for dem. Hvis ikke de grundlæggende regler er tydelige på en måde, så der 
kan gøres rede for dem, ved folk ikke, hvad forskellen er. De kan ikke iagttage forskellen og 
derfor ikke refleksivt anvende reglerne	(Hansen,	2011:49).	Hvis	reglerne	ikke	giver	sig	selv,	kan	
der	ikke	skabes	et	socialt	rum,	der	bidrager	til	interaktion,	og	dermed	meningsfuldhed.	
Vi	 kan	 gennem	 grafiske	 elementer,	 farver	 og	 former,	 skabe	 sammenhæng	 tydelighed	 og	 
struktur	 i	vores	design.	Det	 som	Inudgeyou	også	kalder	“matching”.	På	den	måde	kan	man	
guide	folk	til	at	gøre	noget	bestemt.	Som	man	fx	gør	det	i	eksemplet	med	de	grønne	fodspor	
hen	 til	 skraldespanden.	Der	 skal	være	en	 fordel	 eller	 en	gulerod	ved	at	bruge	vores	design.	
Man	skal	kunne	se,	at	man	får	noget	ud	af	at	deltage	i	nudget/adfærdsændringen.	Som	Donald	 
Norman	 også	 beskriver	 i	 sin	 bog	 ”The design of everyday things”: Feedback – sen-
ding back to the user information about what action has actually been done, what 
esult has been accomplished - is a wellknown concept in the science of control and information 
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theory…imagine to draw a picture with a pencil that leaves no mark, there 
would be no feedback (Norman,	2002:	27),	Derfor	kan	vi	med	 fordel	 indtænke	en	 form	for	 
“belønning”	I	vores	design.
Når	man	i	designprocessen	begynder	at	tænke	i	konkrete	løsningsforslag,	bliver	man	ofte	lidt	
ustruktureret.	Det	er	en	blanding	af	at	forholde	sig	til	den	konkrete	situation,	hvori	problemet	
skal	løses	og	prøve	at	forstå	den.	Derudover	giver	det	mening	at	inddrage	enkelte	af	Inudgey-
ou’s	principper	fra	deres	nudgemetode	i	vores	designproces,	når	vi	oplever,	at	de	hjælper	med	
til	at	tydeliggøre	vores	problemstilling.	
Vi	mangler	nu	at	finde	ud	af,	hvilket	type	nudge	vi	vil	bruge,	om	det	skal	være	transparent	eller	
ej,	og	om	det	skal	aktivere	det	automatiske	eller	refleksive	system.	Det	er	 lidt	uklart,	hvor	 i	 
Inudgeyou’s	 lineære	 proces,	 at	 det	 skal	 fastlægges.	 I	 forhold	 til	 den	 hermeneutiske	 design-
proces,	vil	det	også	være	mest	naturligt	at	overvejelserne	om	det	opstår	i	den	proces,	vi	netop	
har	været	igennem,	således	at	tankerne	omkring	udformningen	af	designet	opstår	parallelt	med	
hinanden	eller	i	dialogen	mellem	delene	og	helhed.	
Derfor	er	vi	kommet	frem	til	at	designløsningen	skal	ligge	indenfor	system	2	–	det	refleksive	
system.	Det	 skal	 det,	 fordi	 vi	 ikke	mener,	 at	 det	 vil	 være	 klogt	 at	 forsøge	 at	 skjule	 overfor	 
medarbejderne,	at	vi	vil	skabe	en	adfærdsændring.	Vi	ønsker	ikke	at	manipulere.	Medarbejderne	
skal	have	mulighed	for	at	vælge	frit,	og	vi	skal	tage	hensyn	til	deres	autonomi.	Afbrydelserne	til	
møderne	er	så	tydelige,	at	medarbejdere	selv	italesætter	det	og	faktisk	udtrykker	et	behov	en	for	
adfærdsændring	og	er	dermed	er	reflekteret	omkring	det	(jævnfør	svar	som	HBR	fik	fra	kolleger).	
Dermed	anerkender	vi	også	medarbejderen,	idet	vi	kan	se	og	forstå	deres	problem	i	situationen.	
Selv	om	medarbejderne	er	klar	over	problemet	her,	opfører	de	sig	alligevel	irrationelt	–	bliver	
ved	med	at	bruge	mobilen	under	møderne.	Som	vi	skriver	i	kapitel	3	er	vi	sociale	væsener,	som	
lader	os	påvirke	af	vaner,	følelser,	normer	og	relationer	til	andre	i	vores	valg,	
derfor	 skal	 de	 “bare”	 have	 lidt	 hjælp	 til	 at	 “bryde	 den	 onde	 cirkel”.	 I	 modsætning	 til	 fx	 
overspisning	 i	 kantiner,	 hvor	mange	 ikke	 registrerer,	 at	 det	 kan	 have	 noget	med	 tallerken- 
størrelsen	at	gøre,	er	der	her	en	rimelig	stor	bevidsthed	om	problemets	kerne	(den	manglende	
tilstedeværelse,	koncentration	og	forstyrrelse).	
Selvom	vi	primært	vil	designe	vores	nudge	til	det	refleksive	niveau,	vil	det	automatisk	niveau	
også	aktiveres	i	dele	af	nudget	(som	vi	vil	udbyde	i	præsentationen	af	prototypen).	Nudging	er	
design	til	mennesker	og	dermed	til	begge	kognitive	systemer.	(se	side	19	i	kapitel	3).
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Opsummeret	kan	det	være	gavnligt	at	inddrage	følgende	designparametre	i	vores	design:	
 -  Gøre det let og tilgængeligt
-   ambassadør
-			synlighed
-   form og farver
-   funktion
-   feedback 
-			designet	skal	være	tilpasset	system	2,	det	refleksive	niveau.
Efter	denne	diskussion	har	vi	kastet	os	ud	i	at	lege	frit	og	er	kommet	frem	til	et	konkret	nudge	
design	og	en	prototype,	som	vi	vil	præsentere	her.	
Hvordan	ideen	til,	at	det	lige	præcis	er	blevet	den	nedenstående	konkrete	løsning,	vi	er	kom-
met	frem	til	–	mobil	perronen	-	er	netop	sket	som	et	led	i	vores	hermeneutiske	designproces.	
Snodgrass	skriver	om	dette:	
In the design process we often do not fully know what the goal is until we have reached it...
Even though initially we don’t know precisely what we are striving to achieve, we have some 
sort of vague preconception. Our ability to arrive at a design goal depends on our ability to 
anticipate a hidden potentiality	(Snodgrass,1997:	23).	Dette	er	kombineret	med	inddragelse	af	
elementer	fra	Inudgeyou’s	metode	og	konkret	viden	om	den	virksomhed,	vi	designer	nudget	til.	
Da	det	i	dette	tilfælde	er	en	transportvirksomhed	skaber	vi	en	tydelighed	i	designet	ved	at	bruge	
elementer	og	farver	fra	transport-verdenen,	således	at	form	og	funktion	kommer	til	at	gå	op	i	
en	højere	enhed.	
Udover	selve	produktet	tilknytter	vi	en	oplevelse	eller	event	for,	at	få	vores	ambassadør	bragt	
på banen. 
Vores	idé	til	et	nudge	kan	ses	som	en	“grundidé”,	der	kan	tilrettes	mange	virksomheder	eller	
institutioner.	Vi	er	dog	er	opmærksomme	på,	at	der	kan	være	specifikke	forhold,	som	adskiller	
virksomhederne	fra	hinanden	og	vil	influere	på	det	endelige	udtryk/udformning	af	nudget.	Netop	
fordi	situationen	vil	være	forskellig	fra	virksomhed	til	virksomhed.	Forskellige	arbejdskulturer,	
individer og fagområder og dermed også forskellige kulturer. For som vi også skriver i kapitel 
3	er	nudging	kontekstafhængig	dvs.	at	det	sociale	har	betydning,	vi	agerer	og	bliver	påvirket	af	
fx	følelsen	af	tilhørsforhold,	sociale	normer,	anerkendelse,	motivation,	følelse	af	velvære	osv.	
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7.2  Produkt af designproces
 
Det konkrete produkt af vores simulerede designproces er Mobilperonnen. 
Vi	har	designet	et	nudge,	der	skal	”puffe”	mødedeltagere	til	at	lægge	deres	mobiler	i	en	“mobil-
perron”.	Mobilperronen	er	en	installation/tavle,	der	er	udformet	som	et	kunstværk	og	hænger	
et	let	tilgængeligt	sted	i	mødelokalet.	Ud	fra	Thaler	og	Sunsteins	terminologi	er	nudget	trans-
parent.	Man	kan	gennemskue,	hvad	der	foregår,	det	er	valgfrit	og	har	ingen	omkostninger	for	
deltageren.	Man	skal	ikke	bruge	sit	refleksive	system	for	at	udføre	processen	med	at	oplade,	da	
man	har	gjort	det	så	mange	gange	før.	Men	selve	det	at	gå	hen	og	aflevere	sin	mobil	i	perronen	
vil	de	første	gange	være	en	refleksiv	handling,	som	på	sigt	gerne	skulle	gå	over	og	blive	en	au-
tomatisk	handling,	hvor	brugeren	gør	det	hver	gang	og	effekten	er	langtidsholdbar.
Produktet	af	vores	analyse	i	kapitel	5	var	disse	anbefalinger:	
-	Anerkende	modtageren	af	nudget,	både	før,	under	og	efter
-	Skabe	sammenhæng,	tydelighed	og	struktur	i	designet
-	Tænk	i	at	indarbejde	rum,	objekt	og	menneske	i	nudget	
“Mobilperronen”
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Vi ser ikke anbefalingerne som løsningen.	 De	 har	 hjulpet	 os	 i	 denne	 designproces	 og	 
udvidet	 vores	 tilgang	 til	 designprocessen	 i	 forventning	 om	 at	 forstå	 og	 skabe	 mening	 hos	 
brugerne.	Vi	vil	i	det	følgende	vise,	hvordan	vi	har	ladet	os	inspirere	af	anbefalingerne	til	at	
arbejde med at få brugerne til at opleve nudget som meningsfuldt. 
Vi	har	i	vores	overvejelser	arbejdet	med	den	anerkendende	dimension.	Vi	stillede	os	spørgsmålet,	
hvordan	 kan	 vi	 med	 udgangspunkt	 i	 observationerne	 og	 udsagnene	 fra	 mødedeltagerne	 
anerkende	brugerne	og	deres	behov	for	at	medbringe	mobiletelefonen?	Derved	udelukkede	vi	
et	forbud	eller	en	situation,	hvor	de	skulle	”aflevere”	mobilen	udenfor	deres	synsfelt,	da	det	
vil	være	i	konflikt	med	deres	autonomi	og	deres	udtrykte	behov	for	at	have	telefonen	hos	sig.	 
Vi	 anerkender	 således	 dette	 behov	ved	 at	 placere	 tavlen	 synligt	 og	 let	 tilgængeligt	 i	møde-
lokalet,	og	at	det	er	frivilligt	at	bruge	den.	I	perronen	er	der	opladere	(markeret	med	C=charger	
på	 tavlen)	 indbygget,	således	at	der	er	den	fordel/”belønning”	 i	at	man	får	opladet	mobilen,	
mens	man	er	til	møde.	Det	er	samtidig	den	feedback	designet	giver	til	brugeren,	fordi	man	kan	
høre	en	lyd,	når	man	plugger	sin	telefon	til	opladeren.	En	afsluttende	måde	at	anerkende	på	kan	
være,	at	der	er	en	stemme,	der	siger	“tak,	fordi	du	var	opmærksom	ved	mødet	i	dag”,	som	en	 
anerkendelse	af	medarbejderen,	når	de	tager	deres	mobil	op	af	holderen	i	mobilperronen.	Måden	
man	oplader	på	adskiller	sig	ikke	fra	måden,	man	normalt	gør	det	på,	så	det	er	let	tilgængeligt	
og	genkendeligt.	Således	har	vi	sigtet	efter	at	indbygge	begrebet	embodiment	i	vores	design,	
idet	vi	har	tilstræbt	at	arrangere	de	fysiske	elementer	–	mobil	perronen	–	sådan	at	aktiviteten;	at	
placerer	sin	mobiltelefon	deri,	er	blevet	gjort	tilgængeligt	og	nemt.	Når	tavlen	er	placeret	ved	
døren,	går	man	lige	forbi	den,	og	skal	derfor	ikke	gå	en	omvej	for	at	aflevere	sin	mobiltelefon.	
Vores	intention	har	hermed	været	at	indlejre	rum,	objekt	og	menneske	i	nudget	med	forventning	
om,	at	det	derved	giver	mening	for	brugerne	at	benytte	mobil	perronen.	
Vores	 ambassadør	 for	 projektet	 skal	 være	 chefen	 for	 afdelingen.	 Da	 mobilperronen	 er	 
udformet	som	et	billede/collage/relief,	forestiller	vi	os	at	man	ved	ophængning	af	“værket”	har	en	 
reception/fernisering,	 hvor	 chefen	 inviterer	 alle	 medarbejdere	 ind	 i	 mødelokalet	 til	 et	 glas	 
champagne,	 således	 at	 det	 bliver	 en	 glædelig	 begivenhed.	 I	 første	 omgang	 håber	 vi,	 at	 det	
kan	lade	sig	gøre	at	overbringe	budskabet	uden	mange	ord,	da	medarbejdere	selv	kan	inspice-
re	 værket	 og	 forventeligt	 kan	 se	 strukturen	 i	 designet	 og	 dermed	 hvad	 formålet	 er.	 Chefen	
for	afdelingen	kan	profitere	af	sin	position	som	chef	ved	at	være	rollemodel/meningsleder	og	 
samtidig	 fortælle	 om	 samarbejdet	med	 designeren	 og	 lidt	 om,	 hvorfor	 dette	 samarbejde	 er	 
kommet i stand. At det er en anden form for påvirkning til at ændre adfærd end de sædvanlige 
forbud mod mobiltelefoni under møder. 
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Da	 vi	 har	 designet	 denne	mobilperron	 specifikt	 til	 et	 transportfirma,	 er	 det	 visuelle	 udtryk	
tog	og	skinner.	Det	visuelle	udtryk	og	navn	kan	tilpasses	andre	situationer	og	virksomheder.	
Vi	vil	derfor	 foreslå	en	navnekonkurrence	 for	at	 involvere	brugerne	 til	 at	finde,	et	 for	dem,	 
relevant navn. 
Opsummering 
Vi	 har	 arbejdet	 hermeneutisk	 i	 den	 simulerede	 designproces	 med	 at	 udvikle	 et	 
nudgedesign	 med	 udgangspunkt	 i	 den	 konkrete	 situation,	 med	 henblik	 på	 at	 øge	 sandsyn-
ligheden	for	at	give	mening	for	mødedeltagerne.	Forstået	således	at	de	ser	meningen	med	at	pla-
cere	deres	mobiltelefoner	i	mobil	perronen,	og	at	der	dermed	sker	en	adfærdsændring,	der	gør	at	
deres	møder	bliver	mere	koncentrerede	og,	at	de	oplever	en	større	tilstedeværelse	på	møderne.	
Dette	 er	 produktet	 af	 både	 vores	 erkendelses	 og	 designproces.	 En	 proces	 der	 har	 været	 en	 
vekselvirkningen	mellem	de	forskellige	elementer/dele	og	helheden,	og	som	har	bragt	os	frem	
til	dette	konkrete	nudge;	mobil-perronen.
Delkonklusion
Vi	mener,	 at	 vi	 har	 kunnet	 bruge	 vores	 egne	 anbefalinger	 til	 at	 designe	 dette	 nudge.	De	 er	 
brugbare	 i	 en	 hermeneutisk	 konktekst,	 idet	 de	 rummer	 en	 bredde,	 der	 giver	 mulighed	 for	 
fortolkning	og	tilpasning	til	hver	enkelt	situation.	Vi	har	ligeledes	erfaret,	at	vi	kunne	anvende	
Inudgeyou’s	metode	som	supplement	 til	anbefalingerne.	De	kunne	 i	denne	situation	bidrage	
til	udvikling	af	det	konkrete	udtryk	på	prototypen	og	hjælpe	med	til	definere,	hvorvidt	nudget	
skulle	aktivere	det	automatiske	eller	refleksive	niveau.	
Intentionen	har	været	at	skabe	et	design,	der	i	denne	situation	forhåbentlig	giver	mening	for	
modtagerne.	Vi	mener,	 at	 vores	 design	 af	mobilperronen	 holder	 som	 idé	 og	 som	 en	 første	 
prototype.	Hvis	vi	kunne	fortsætte	efter	en	implementering	af	prototypen,	ville	vi	i	den	herme-
neutiske	designproces	observere,	hvordan	medarbejderne	reagerer	på	mobilperronen.	Derefter	
ville	vi	 	 foretage	 justeringer	på	designet	 i	 forhold	 til	 reaktionerne,	 således	at	mobilperronen	
bliver	tilpasset	situationen	så	godt	som	muligt.	Designprocessen	handler	nemlig	om	at	forstå	-	
og forstå at meningen ligger i den enkelte situation. 
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Kapitel 8 - Konklusion  
Nudging	er	defineret	som	et	forsøg	på	at	påvirke	menneskers	valg	og	adfærd	i	en	forudsigelig	
retning	 og	 i	 overensstemmelse	med	 deres	 reflekterede	 præferencer	 uden	 at	 begrænse	 deres	
valgmuligheder	 eller	 ændre	 afgørende	 ved	 handlingsalternativernes	 omkostninger.	 Nudging	
er	et	komplekst	fænomen	og	har	mangeartede	udtryk,	 ligesom	adfærdsændringer	generelt	er	 
komplekst at arbejde med.
I	vores	indledning,	skrev	vi	følgende	tese:	
Når	der	er	et	ønske	eller	et	behov	for	at	opnå	adfærdsændringer,	kræver	det	en	grad	af	 indsigt	 
i	menneskers	 adfærd	 og	 evnen	 til	 at	 gøre	 sig	 de	 etiske	 overvejelser,	 der	 er	 forbundet	med	 at	 
anvende	nudging.	Vi	har	derfor	en	antagelse	om,	at	designet	af	nudget	skal	opleves	meningsfuldt	
for	at	give	det	”lille	skub	i	den	rigtige	retning”	for	at	lykkedes	med	at	opnå	varige	adfærdsændringer.	
Vi	har	en	forventning	om,	at	man	kan	arbejde	hermeneutisk,	og	at	man	gennem	en	hermeneutisk	
designproces	kan	øge	sandsynligheden	for,	at	nudging	opleves	meningsfuldt.	
Vi	ønsker	at	bidrage	til,	at	man	kan	opnå	varige	adfærdsændringer	gennem	nudging.	Derfor	
stillede	vi	os	selv	spørgsmålet:
HVORDAN	 KAN	MAN	 GØRE	 DET	MERE	 SANDSYNLIGT,	AT	 MODTAGEREN	 (AF	
NUDGET)	OPLEVER	NUDGING	MENINGSFULDT?
Vi	besvarede	dette	spørgsmål	gennem	en	hermeneutisk	analyse	og	diskussion	af	 fænomenet	
nudging,	for	at	finde	ud	af,	hvad	nudging	er,	og	hvordan	det	påvirker	vores	valg.	Vi	er	kommet	
frem	til,	at	de	to	kognitive	systemer	(det	automatiske	og	det	refleksive	system),	som	Inudge-
you’s	nudging	metode	bygger	på,	er	en	for	simpel	måde	at	anskue	mennesket	og	dets	individu-
alitet	på.	Ligeledes	konkluderede	vi,	at	Inudgeyou’s	designmetode	generelt	var	for	lineær	og	
ikke	i	høj	nok	grad	tog	højde	for	menneskets	autonomi.	Derfor	undersøgte	vi,	hvad	menings-
fuldhed	og	anerkendelse	er,	og	hvad	disse	begreber	kunne	bidrage	med	i	forhold	til	nudging.	
Sam-tidig	benyttede	vi	teori,	der	omhandler,	hvordan	man	kan	indlejre	mening	i	design	til	at	
belyse	dette	yderligere.	I	vores	undersøgelse	af,	hvordan	man	kan	designe	et	nudge,	der	kan	
øge	sand-synligheden	for,	at	nudging	opleves	meningsfuldt,	brugte	vi	disse	delelementer	til	at	
udlede	et	sæt	designanbefalinger,	som	man	kan	anvende,	hvis	man	gerne	vil	arbejde	herme-
neutisk med at designe nudges. 
Vi stillede spørgsmålet om nudging er manipulation. Vi udfordrede den libertariansk 
paternalistiske	tilgang	til	nudging	ved	at	analysere	os	frem	til	en	række	overvejelser,	som	man	
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som	nudgedesigner	kan	vælge	at	benytte	 i	vurderingen	af,	om	nudging	er	etisk	acceptabelt,	
herunder	 respekt	 for	menneskets	 autonomi	og	om	der	 foregår	manipulation,	 især	når	det	 er	
samfundet,	der	nudger.	Disse	overvejelser	er,	at	man	i	hvert	enkelt	nudge	må	vurdere,	om	der	
forekommer	manipulation,	om	intentionen	hos	designeren	er	god,	om	der	er	taget	hensyn	til	
menneskets	autonomi,	og	om	der	er	gennemsigtighed	i	designet.
Slutteligt	afprøvede	vi	det	sæt	designanbefalinger,	vi	var	kommet	frem	til	i	vores	eget	nudge,	 
da	vi	som	nævnt	havde	en	forventning	om,	at	vi	ved	at	 inddrage	dem,	kunne	gøre	det	mere	
sandsynligt	at	nudging	opleves	meningsfuldt.
Vores	designanbefalinger	var	følgende:
-	Anerkende	modtageren	af	nudget,	både	før,	under	og	efter	nudget
-	Skabe	sammenhæng,	tydelighed	og	struktur	i	designet
-	Indarbejde	rum,	objekt	og	menneske	i	nudget.
Det	 viste	 sig,	 at	 vi	med	 vores	 hermeneutiske	 tilgang	 til	 designprocessen	med	 fordel	 kunne	 
anvende	vores	anbefalinger	i	udviklingen	af	vores	nudge	design	eksperiment,	som	gik	ud	på	
at	ændre	folks	mobiltelefonadfærd	i	mødesituationer,	idet	anbefalingerne	rummer	en	bredde,	
der	 giver	mulighed	 for	 fortolkning	 og	 tilpasning	 til	 hver	 enkelt	 situation,	 og	 derfor	 var	 de	 
værdifulde	i	designprocessen.	Vi	kombinerede	anbefalingerne	med	Inudgeyou’s	designmetode,	
hvor	det	var	relevant.	Vigtigst	er	det	nemlig,	at	man	i	hvert	enkelt	nudgetilfælde	tager	udgangs-
punkt	i	den	enkelte	situation,	hvor	der	er	behov	for	en	adfærdsændring	og	at	forstå	den.	
Et	af	vores	to	formål	med	vores	simulerede	designproces	har	været	at	udvide	vores	forståelse	
for fænomenet nudging for derigennem at kunne bidrage med ovenstående designanbefalinger. 
Vi	konkluderer	 samtidig	 hermed,	 at	 anbefalingerne	 ikke	 er	 en	garanti	 for	 at	 opnå	menings-
fuldhed.	 De	 skal	 ses	 som	 anbefalinger	 man	 kan	 anvende,	 hvis	 man	 vil	 vælge	 at	 arbejde	 
hermeneutisk	med	nudging,	og	 ligeledes	kan	man	også	vælge	at	 tage	hensyn	til	menneskets	
autonomi,	huske	intentionen,	og	se	på	graden	af	gennemsigtighed	i	nudget.
Det	andet	formål	har	været	at	benytte	vores	simulerede	designproces	som	en	metode	eller	dialo-
gredskab til at udvikle vores forståelse af selve designprocessen. Her er vi interesseret i design-
processen	som	redskab,	for	at	forstå	situationen	–	for	dermed	at	øge	sandsynligheden	for	at	til-
lægge mening. Dette sker i en dialog i mødet mellem designerens og brugerens intentionalitet. 
Designprocessen	handler	nemlig	om	at	forstå	-	og	forstå,	at	meningen	ligger	i	den	enkelte	situation.	
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9 Perspektivering
Kræftens	Bekæmpelse	har	arbejdet	med	nudging	i	et	par	år	nu.	De	arbejder	med,	hvordan	man	
kan	designe	nudges,	der	ændrer	spisevaner	og	dermed	giver	færre	overvægtige	mennesker.	Især	
adfærdsændring	 indenfor	 “livsstilssygdomme”	 vil	 spare	 store	 beløb	 for	 staten,	 og	med	 stor	
sandsynlighed	give	mening	for	den	enkelte.	
Nudging	 kan	 have	 betydning	 for	 den	 enkelte,	 også	 selv	 om	 der	 ikke	 er	 tale	 om	 varige	 ad-
færds-ændringer.	Hvis	man	i	nudget	med	fartstriberne	(side	32),	har	reddet	et	liv	i	bare	ét	til-
fælde,	må	det	vel	siges	at	have	(stor)	betydning	for	den	enkelte	og	vedkommendes	pårørende,	
også	for	samfundet	i	forhold	til	reduktion	af	hospitalsudgifter,	tab	af	arbejdskraft	osv.	Dette	er	
et	eksempel	på,	at	nudging	kan	have	betydning	set	i	et	samfundsmæssigt	perspektiv.	I	vores	 
masterprojekt	når	vi	 frem	 til	 en	 række	anbefalinger,	hvor	bl.a.	 anerkendelse	 indgår.	Nudge-
designeren kan anvende begrebet anerkendelse i sit nudgedesign som et middel til at aktivere 
det	refleksive	niveau	med	intentionen	om,	at	modtageren	kan	se	det	meningsfulde	i	nudget,	fx	
spise	mindre,	sætte	farten	ned	osv.	og	forhåbentlig	øge	sandsynligheden	for,	at	de	nudges,	man	
designer,	kan	føre	til	længerevarende	adfærdsændring	(vaner)	på	sigt.
Vi	mener,	at	nudging	kan	 indgå	som	led	 i	den	danske	stats	øvrige	adfærdspåvirkninger,	dvs.	
sammen	 med	 sundhedskampagner,	 information,	 økonomiske	 incitamenter	 og	 lovgivning.	
SKAT	er	 et	 godt	 eksempel	 på,	 at	 de	med	brugerinddragelse	 tager	 udgangspunkt	 i	 borgernes	 
situation	og	præferencer	samt	arbejder	med	anerkendelse	i	deres	nudgedesign	(side	57).	Vi	men-
er,	at	deres	nudgingproces	og	-design	kan	være	til	inspiration	for	andre	myndigheder	i	Danmark.	
Det	 kan	 være	 interessant	 at	 arbejde	 mere	 med	 manipulation	 og	 etik,	 når	 det	 er	 sam-
fundet,	 der	 nudger.	 I	 England	 etablerede	 premierminister	 David	 Cameron	 i	 2010,	 The	 
Behavioural	 Insights	 Team,	 som	 arbejder	 med	 at	 implementere	 nudging	 på	 politiske	 
områder	 som	 læring,	 bedrageri,	 gæld,	 forbrugeranliggender,	 energi	 og	 sundhed.	 Et	 konkret	 
nudgeeksempel	er,	at	Department	of	energi	and	Climate	Change	nudger	borgerne	til	at	spare	 
på elforbruget ved at påvirke den sociale norm og gennem anerkendelse. På elregningen kan 
man	se	 sit	 eget	 forbrug	 sammenlignet	med	naboens.	Og	på	en	 smileyindikator	kan	man	 se,	 
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om	man	 “performer”	 godt	 eller	 dårligt	 i	 forhold	 til	 sin	 nabo.	 Et	 radikalt	 nudge,	mener	 vi.	 
Vil	det	virke	meningsfuldt	for	os	danskere	at	opgive	vores	anonymitet	og	autonomi?	(https://
www.gov.uk/government/uploads/system/uploads/attachment_data/file/60536/behaviour-
change-and-energy-use.pdf).			
Hvis	 man	 på	 statsligt	 plan	 tager	 nudging	 lige	 så	 seriøst	 i	 Danmark,	 som	 man	 gør	 i	 Eng-
land,	 kan	man	 sandsynligvis	 opnå	 store	besparelser	 både	 for	 den	 enkelte	 og	 for	 samfundet. 
Med	inddragelse	af	vores	designanbefalinger	vil	der	være	endnu	større	chance	for	succes,	da	vi	
tror	på,	at	det	netop	er	det	meningsfulde	perspektiv	for	den	enkelte,	der	er	med	til	at	gøre	nudges	
til	vaner,	og	dermed	gøre	det	meningsfuldt	for	staten	at	nudge.	
Vi		mener,	at	designanbefalingerne,	produktet	af	vores	hermeneutiske	proces,	med	fordel	kan	
benyttes	uafhængigt	af	nudging,	da	de	som	sagt	har	en	rummelighed,	der	gør	dem	”flytbare”.	
Den	erkendelse	og	viden	vi	har	opnået	gennem	arbejdet	med	den	hermeneutiske	designpro-
ces;	at	det	handler	om	at	forstå	hver	enkelt	sitution	for	at	kunne	tillægge	mening,	mener	vi,	er	
meget brugbar for en designer at være bevidst om. Således forekommer det relevant at ind-
drage i oplevelses- og rumdesign.  
Bevidstheden	om	designprocessen	og	intentionen	øger	sandsynligheden	for	at	tilrettelægge	 
og	udføre	et	design,	der	imødekommer	modtagerens	behov	og	dermed	skaber	mere	mening	
for modtageren. Det er et inspirende perspektiv at arbejde videre med. 
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